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LANZAMIENTOS

6.160:1llegd al mercado
un nuevo Delivery

La nueva generacion del camién urbano de Volkswagen
sigue creciendo en el pais

Con una actividad econémica
que “se esti adaptandoalasnue-
vasreglasdejuego”, segtin Federi-
coOjanguren, gerente generalde
la Divisién Camiones y Buses de
Volkswagen Argentina, la termi-
nal presenté el Delivery 6.160.

Setratadeunmodelocongran
maniobrabilidad, que cuentacon
unacabina ampliay cémoda, ca-
ja Eaton ESO-4206 de seis velo-
cidades y motor Cummins [SF
de 2 8litros, 160 CV de potencia
y un torque maximo de 430 Nm
y con importantes ventajas ope-
racionales. Estas caracteristicas
leproporcionanagilidad paralas
entregas urbanasque demandan
mayores vollimenes de carga.

Para Ojanguren, “el segmento
decamioneslivianoses unodelos
mas representativos de América
Latinaylanueva familia Delivery
le brindainnovaciény tecnologia
a ese mercado, siguiendo estan-
dares mundiales de certificacion
ycalidad”™.

Ademis, sostuvo que “eso jus-
tifica la recepcion que los mo-
delos ya tuvieron en los paises
donde fueron presentados. El
desarrollo conté con una inver-
sién de mds de 1000 millones de
reales. Este producto retine los
atributos de un camién grande
enunvehiculo pequefio, como el
espacio interno y robustez, con
undisefio moderno™.

La nueva generacién de la li-
nea fue proyectada y desarrolla-
daparadefinir unnuevonivelen
la atencién a los transportistas.
Conlaideadecombinarsolucio-
nesamedida, funcionalidad y ca-
lidad visual, la automotriz creé
un lenguaje de disefio.

E16.160 se destaca por suexce-
lenterelacién deequilibrio,entre
capacidades de carga en pesoy
volumen a transportar con su fa-
cilidad de manejo y agilidad con
laque sedesplazaraenzonasur-
banas, pudiendo acceder atodos
los centros urbanos, gracias al
estar configurado conunrodado
de16”, afirmé el directivo.

Por su parte, Martin Simon-

pietri, jefe de Producto de Ca-
miones y Buses, enfatizé que es
el segmento con mayor variedad
de marcas y el mas competitivo.
“El producto se caracteriza por
tener multiples aplicaciones. La
que se destaca es el transporte
de cargas por volumen, como el
de refrigerados o un furgén pa-
quetero. La ventaja es que tiene
la mayor longitud de carrozado.
De esa manera, se puede maxi-
mizar el espacio”.

Pruebas

En su paso porla Cordillera de
los Andes, lanueva familia fue so-
metidaacondiciones derodadoa
temperaturas de -10°C, en altitu-
des de hasta 4500 metros sobre
el nivel del mar, necesarias para
probar el comportamiento del
motor en condiciones adversas.

En el equipamiento del Deli-
very 6.160 se destacan el asiento
deconductor conmdiltiplesregu-
laciones{longitudinal,enalturae
inclinacién de respaldo), con re-
posacabezas regulable en altura
y cinturén de seguridad de tres
puntos regulable en altura tam-
bién. A su vez figura el asiento de
acompaiiante para dos personas
conrespaldoindependiente e in-

clinaciénregulable, reposacabe-
zasregulabley cinturén de segu-
ridad de tres puntos.

Tiene una columna de direc-
ciénregulableenalturay profun-
didad; calefacciény aire acondi-
cionado;radiocon AM/FM, MP3,
USB, Bluetooth; visera parasol
externa; computadora de a bor-
doypanel de instrumentos color
y multifuncién, levantacristales
eléctricos, espejos retrovisores
eléctricos, bipartido (principal +
gran angular) y bidireccionales.

Otros rasgos particulares son
el control de velocidad cruce-
T0; cierre centralizado de puer-
tas; consola de techo; multiples
portaobjetos; escotilla de techo;
suspensién de cabina, mecanica
e independiente de cuatro pun-
tos;lucesde posicién deled, faros
antiniebla, ABS + EBD; frenos a
discoy suspensién delantera in-
dependiente.

“El 80% de esta gama son
compradores individuales”, se-
glin aseveré Ojanguren. A fin de
brindar facilidades en la finan-
ciacién, que cubre el 60% de la
unidad, el ejecutivo mencioné
que los requisitos de la marca
para los interesados son mini-
mos. ®

Un avance
en utilitarios

Con una alternativa para cada rubro
de la industria, Fiat suma opciones en
este segmento dentro del mercado

nacional
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Con una gama muy amplia de uti-
litarios, Fiat Chrysler Automobiles
(FCA)vapor unanuevaapuesta enel
mercadolocal. Alosmodelosyacon-
sagrados de Fiorino, Doblé, Estrada,
Toro,Ducato,ypor otrolado,laRAM,
la compaiiia sumara a su oferta el
nuevo Ducatoantes de findeafio.

El flamante vehiculo —que se podra
verenExpo Transporte,enla Rural-
llegaraen cincoversiones,queinclu-
ye uno vidriado para seradaptadoa
minibus. Algunasdesus principales
caracteristicas estaran renovadas,
como la motorizacién, suspensién
y los neumaticos. Ademés de tener
un mayor tamario, contara con una
mayor capacidad de carga.
DesdelallegadadeSebastian Cascini
como responsable de Venta Direc-
ta, a principios de este afio, la com-
paiia comenzo a aplicar politicas
comerciales agresivas para llegar a
clientes como empresas privadas y
publicas, entes gubernamentales y
gobiernos.

Un par de ejemplos se destacan en-
tre los buenos resultados de esas
multiples acciones: FCA vendié a la
policia de Cérdoba 250 patrulleros
y 240 unidades del modelo Ducato
al SAME.

“El gran caudal de operaciones lo
hacemos a través de los utilitarios y
estamos teniendo muchos nuevos
clientes”, sefiala Cascini.
Laimportantereddeconcesionarios
que lamarca tiene en todo el paisle
permitealianzar supresenciacomo
uno delos lideres del mercado. Por
partedeFiat,esared esticompuesta
por seis concesionarios y 123 bocas
deventas, mientrasque Chrysler su-
ma 28 concesionariosy 57 bocas de
ventas. Por su parte, Andrea Fumu-
50, Brand Manager de la firma, en-
fatiza que “durante 2017, Fiatvendié
33.300utilitariosdeunmercadoque
comercializ6195.000 unidades™.
SeguinCascini, FCA estd cumpliendo
las expectativas que tenia para 2018

en este tipo de vehiculos. Si bien el
directivo observa que “el freno que
hay en la economia en general hizo
que se baje un poco la venta”, insis-
te en que se estd cumpliendo lo que
inicialmente tenian como objetivo a
principio de afio.

Adaptabilidad

Laofertadela compaiiiaen utilita-
rios contempla a todos los rubros
delaindustria. Parael caso,laem-
presa tiene varios proveedores y
alianzasestratégicas que le permi-
ten adaptar cualquier vehiculo de
sugama ala necesidad del cliente.
“Nuestradiversidad de productosy
adaptabilidad nos permite ser uno
delos principales jugadoresenes-
tos segmentos”, resalta Cascini.

A su vez, remarca que el precio de
las unidades dela terminal son “una
grandiferenciafrentealresto”. Tam-
bién dice que “las empresas no solo
buscan comprar una unidad eco-
némica y adaptable a su necesidad,
sino que ante cualquier inconve-
niente quieren un buen servicio de
posventa”.

Paramejoraresanecesidadalasexi-
genciasactuales, FCA dicta capacita-
cionesinternasoexternas,demodo
presencialyvirtual sobre productos
nuevos, formas deventay servicios.
“Estamos constantermente brindan-
docapacitacién porqueentendemos
quelapersonacapacitadaesmucho
mejor y nos da ventaja frente a la
competencia”, anade Cascini. Mas
alla de la capacitacién, la empresa
entiende que la facilidad de pago es
una necesidad. Por eso destaca las
distintas lineas de financiamiento
que tiene disponibles. ©




