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ENTREVISTA 

Adriano Merigli. "El mercado esta 
en baja, pero hay espacio para crecer" 
El nuevo presidente de Volvo Trucks & Buses Argentina cree en el potencial del pais y se enfoca 
en la red de concesionarios de la marca 

Texto Alejo Gouzlilez Prandi I REDAcc16N EXPOTRADE 

L 
a compafiia de origen 
suecoVolvoanunci6en 
julio qu e Adriano Me
rigli habia s ido elegi
do presidente local de 
Trucks & Buses. En dos 

meses, el ejecutivo brasilefio visit6 
a mas de IOOclientesdevariados ru
brosy en distintas localidades. entre 
ellas Mendoza, Rosario y Para n8. 
Esos encuentros con empresarios 
le marcaron una posible idiosincra
sia del pa isalque lleg6 acompafia
do por su familia. "Me describie
ron a laArgentinacomo una mon
ta1ia rusa. que cua ndo terminas 
la vuelta pides una mas ... confes6. 

Mas all8 de las circunstancias 
politicas y econ6micas. el directivo 
aclar6que la terminalsiempremira 
"para adela nte", ya que "hay espacio 
para crecer". Con varios proyectos 
en danza, Merigli tiene en mente 
consolidary a unar lacalidad de los 
servicios de la red de la compafiia. 
Noduda del potencial de mercado 
local nide las herramientas quetie
ne Volvo p ara generar buenos re
sultados. a pesar de los malos mo
mentosque puedaatravesarel pa is. 

0 - ;..C6move lasituaci6n 
de! sectordesde su llegada 
a la Argentina? 
0-Es volatil por la situaci6n eco
n6m ica. El inercado esta en baja, 
pero hay rubros en desarrollo. Se 
observa movimiento en nichos co
mo carga peligrosa, combustible y 
transporte internaciona l. Lo que 
esta retrasado es la renovaci6n de 
flota. Las unidades se est8n que
dando un poco v iejas, pero debe
mos encontrarjuntos la soluci6n. 
Si nos quedamos llorando, nova
mosahacernada.Nosestamos mo
viendocon clientes. concesiona rios 
y empresas financieras. Hoy no se 
compra uncami6n s in una fina n
ciaci6n . 
0 - EnelcasodeVolvo,<cuales 
son es as herramientas? 
0-Tenemos una financiaci6n 
cross bordery acuerdoscon ban cos 
locales. Si bien las tasasde interes se 
fueron para a rriba, hacemos cam
pafias de tasas su bsidiadas y otras 
fonnas de pago a mas corto plaza. 
Hoy est:a e l interes de transformar 
los pesos en algti.n activo. 
0 - Loscostos de posventason 

-

cada vez mas observados, 
;..que dis pone la mar ca para ese 
servicio? 
0-El costototalde ma ntenimien
to representa un ochoporcientode 
la operaci6n de un cliente. mientras 
queel combustibledemanda un po
co m8sde 30%. En esesentido, hici
mosvariasacciones. Disminuimos 
los precios de los repuestosque tie
ne n mas rotaci6ny logra1nos bajar 
estevalor en un 15%, el Ultimo afio. 
Tambien creamos un plan a un 
cos to fijode largo plazo que per mi
te planificar los costos ligados a l 
mantenimiento. 
La nzamosuna nuevatecnologiade 
consumointeligenteque demostr6 
un ahorro de un 8.5% de combus
tible. Si sumamos los generados 
par nuestra politica comercial de 
posventa a los ahorros en consumo 
de combustible, logramos bajar los 
cos tos operativos en u n 5,5%. 
0 - <En que temas harafoco 
sugesti6n? 
0-Elobjetivoes mantener el mar
ket s hare cada vez mas altoy a lean-
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zar el liderazgo en la linea de pesa
dos. Es un desafio quemiramoscon 
mucha atenci6n. El fortalecimlento 
de los concesionarios es un pun to 
im porta nte. Queremos una red con 
la mis ma calidad de servicios inte
grates. y la capacitaci6n a los cho
feres es fundamental. 
0 - <Que estan haciendo 
al respecto? 
0-Tenemos varias lineas de tra
bajo, co mo lasdestinadas a losequi
pos de ventas o a clientes en forma 
totalmentegratuita.Secapacitaron 
1200conductoresdecamionesyl52 
conductoresde busesentreeneroy 
agosto de este afio. Volvo tiene dos 
instructores propios. mas otrosseis 
de la red de concesionarios. Esta 
Area es de mayor relevancia cuan
doel mercadoestaen baja. Hay mas 
tiempo para capacitar. 
0 -<C6moestaafectando 
la crisis a la comercializaci6n 
de buses? 
0-Ese mercadocay6 mucho. mas 
del 60%. Contamos con u n market 
share mayor a l 12%, pero estamos 

hacienda pasos importantes e n 
lineas urbanas. A fin de aiio ten
dremos algo mas concreto para la 
ciudad de Buenos Aires. Ade mas, 
en 2019 lanzamos nuevos sistemas 
para buses. comoel de alerta deco· 
lisi6n frontal y el I-coaching. 
0 -Volvoes protagonista 
de avances tecnol6gicos 
para el transporte, ;..que es lo 
que seviene? 
0 -Contamos con todo t ipo de 
tecnologias. En el mercado global, 
principalmente en Europa y Esta
dos Unidos, se habla de camionesy 
buses electricos. En America Lati
na no es un problem a de producto, 
sino de infraestructura, como los 
puntos de carga. Es un tema que 
depende de muchos factores. Por 
otra parte, en Europa la marca po
see unidades a gas. Debemos tener 
uno en el pais. Pensamos hacer test 
de veh iculos (ca miones mayores 
a 16 toneladas) a GNL durante el 
pr6ximoafi.o. 
0 - <LaArgent ina t iene la es
tructura necesaria para ese 

combust ible? 
0-No.y tampocopara un sistema 
de transporte electrico. LaArgenti
na deberA decidir q ue linea tomar8, 
de a cue rdo as u ma triz energeticay 
su distribuci6n. Para los dos modos 
no hayinversi6n.El mun do est:a mi
randoalelectrico como su base tec
nol6gica. Chile y Brasil ya optaron 
por ese camino. Volvo dispone de 
prod uctos para ambos sistemas. 

Prevenci6n 
Volvo Trucks present6 el Monitoreo 
Activo de Servicios (MAS), un n ue
vosetvicio que permitir3gestionar 
enforma proactivayautomatizada 
los servicios de mantenimiento. A 
traves de una plataforma digital y 
de un seguimiento a cargo de un 
eq uipo especializado, facilitara la 
gesti6n en la programaci6n de las 
servicios de mantenimiento pre
vent ivo.Su meta es que losclientes 
de la ma rca enfoq uen sus recursos 
en su operaci6n y trasladen a la 
compafiiala responsabilidad por la 
correcta coordinaci6n y ejecuci6n 
de los servicios programadosdelas 
unidades, logrando alcanzar una la 
mayor disponibilidad operativa de 
los vehlculos. 

Segllndestacaron desde la termi
nal. los beneficios para los clientes 
son varios. Por ejemplo, permitir8 
a umenta r la efectividad en la eje
cuci6n d e los setvicios preventivos 
de las unidades y lograra aumen
tar la disponibilidad operativa de 
los camiones. Tambien les dar3 la 
posibilidad de programar con an
ticipaci6n la detenci6n de las uni
dades, o ptimizando las tiempos de 
parada y finalmente contribuir3 a 
una optimizaci6n de la operaci6n 
del cliente, disminuyendo cargas 
administrativas de planificaci6n 
de servicios. 

El sistema se operar8 a traves de 
unaplataformaweby unaapppara 
la recepci6n de informaci6n rela
cionada a la coordinaci6n. ejecu
ci6n y finalizaci6n de los servicios 
prevent ivos 

El MAS es ta destinadoa clientes 
de la marca que cuentan con uni
dades bajo contra to de manteni
miento Oro,Azuly Azul Plusy que 
posean el hardware de telemetria. 
Laimplementaci6n se hara efectiva 
a partir de octu bre de 2019. O 


