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CAMIONES

Lo hizo con Navicam. El
nuevo punto de venta

estd ubicado en el oeste
del Gran Buenos, enla
localidad de Moreno

PATRICIA OSUNA GUTIERREZ
PARA LA NACION

Esta zona, distinguida por ser un
corredor donde estan diferentes mar-
cas de camiones, presenta un conce-
sionario que requiri6 una inversién
total de 8 millones de délares. “Desde
que Iveco nos ofreci6 la zona busca-
mos la mejor ubicacién. La inversién
es nacional desde Navicam y extran-
jera desde Eurotrans de Colombia,

los distribuidores Iveco en ese pais. }

Somos dos socios gue estamos hace

mas de 30 afios en el sector”, dijoel -

Gerente General de Navicam, Omar

Mihalfy.

El disefio del espacio se basé en

los estandares exigidos por la casa

matrizrespecto delasnormativasde .

imagen, lo que serefleja en el disefio
delaplanta, la estética del local, el de-

sarrollo de la identidad corporativa -
Jjunto con el equipamiento para dar

¢l servicio adecuado que requieren
losmodernos SIStemas incorporados
a cada unidad.

En este proceso de apertura se in-
cluyeron 10.000 m2 para el movimien-
to de unidades y la logistica de los
servicios y 5000 m2 cubiertos donde
esté el amplio salon de exhibicién de
8001m2; 2500 m2 para el taller que esta
equipado con novedosas tecnologias
¥ un sistema de gestién que permite
atender en forma simultinea hasta
30 camiones, ¥ 800 m2 destinados ala’
bodega derepuestos, quetieneunam-
pliomostrador paradar unarespuesta
répida alos clientes junto con un mo-
derno sistema de inventario.

También, la infraestructura dis-
pone de una sala para choferes con

televisién, computadora con acce-

80 a Internet, Wi-Fi, cocina, helade-
ra y aire acondicionado, entre ofros
servicios. '

“En el salén de exh1b1c1on habra
cinco vehiculos de manera perma-
nente, pero en €l predio hay mas de
100 unidades del inventario o para re-
tirar. Apuntamos a todo el mercado

de camiones, pero estamos interesa-

dos en ese cliente pequefio o mediano,
empresas de 10 unidades, un cliente
con el que podamos crecer juntos
Dorque vaa poder percibir los bene-
ficios que queremos darle”, aporté el
representante, )

El grupo

Navicam forma parte del grupo
econdmico Navitrans de Argentina,
con gran experiencia en la comercia-
lizacion de camiones en el pais y en
Américalatina. El objetivoes comer-
cializar vehiculos livianos, medianos
y pesados Iveco en el oeste de Ia ciu-

. dad de Buenos Aires y un importan-

te sector del Gran Buenos Aires ydel
centro-oeste de la provincia.
Para cubrir las necesidades de los

_usuarios; “en el primer trimestre de

2012 llegaremos a 40 empleados ya
medida que avance el afio entraran
mds. Cada uno; recibela capacitacion
dada por Iveco y otra por Navicam.

Somos antiguos y 1a experiencia nos
permite conocer bien nuestras nece-
sidades. Hay una busqueda critica,

la de técnicos para €l area de servi-
cio de camiones, para mecénica. No

_es facil conseguirlos y por eso, hay

que tener una escuela propia de ca-
Ppacitacion, cuyos profesionales son
codiciados por todas la marcas”, co-
mento el gerente.

En tanto, para Natale Rigano, pre-

istra Debora Gior i con el pr

NAVIC

sidente de Iveco Argentina & Latin
America Importers Markets, “nom-
brar un nuevo concesionario en la
regién econdmica mas importante

del pais potenc1ara la presencla de,
I - Jera v este es un gran pais para ha-.

o querealizamos Junto con nuestros .

colaboradores, nuestra red de con-
cesionarios y nuestros proveedores,
fueron. pensados para que cada dia
ratifiquen su decision de haber ele-
gido un Iveco”;

La ministra de Industria, Dé- A

bora G1org1, felicité a Navicam y

PLAE\ ETA IVECO
Perfil de Ia terminal

Iveco es'una compafifade
Fiat Industrial. Disefia, fa-
brica y comercializa vehi-
culos comerciales fivianos,
medianos y pesados, ca-
miones todo terreno, 6m-
nibus urbanos e interur-
banos y prepara unidades
para a‘pIicaCiones como au-
tobombas, misiones fuera
de ruta, defensay protec-
. €ién civil.

Superficie: 60.000 m” en 6 médulos de 10.000 i cada usio
Ubicacion Fstratégica: 2 400 metros de Panamericana Km. 25, Don Torﬁuato ‘

Construccidn de primera linea: Alfura libre 12 m, Sistema (natfa Incendio
Sprinklers - NFPA, Docl Levers, Persianas Seccionales, Pisos sin juntas

tquipamiento: Controles de Ingreso-Egreso, (CTV

‘ ',ENT?LEZA:IVE

g
destact la rapidez y calidad con que
en solo cuatro meses se abrid este
concesionario. “Navicam acompafia

desde Moreno la apertura de fuentes -

detrabajo. Acahayi inversion extran—

cerlo-porque tenemos los recursos,
la educacién y un mercado fuerte.
Somos competitivos. Buscamos la
integracién regional y articular el
potencial que tiene. Es el momento
del pais para seguir el desarrollo v
que cada eslabén dela cadena de va-

lor sea competitivo para seguir cre- ,

ciendo”, indicé.

Proyeccién

Asi, laproyeccion de ventas deNa-
vicam para 2012 alcanzaria las 500
unidades vendidas con un mix de pro-
ductos: 40% de vehiculos livianos y
medianos, y el 60% restante de vehi-
culos pesados. “Hoy los bancos han de-
sarrollado productos que cubren esta
necesidad del usuario. Sin embargo,

acompafaremos en un porcentaje a’

algunos para que pueda cerrar el ne-
gocio”, coment6 el empresario.
Durante la inauguracién, Rigano
agradeci6 a la ministra “la sensibi-
lidad del Gobierno para dar soporte

a la industria nacional” y espet6 un
pedidopara “limitar el profundo des- .

equilibrio competitivo que tenemos
con Brasil donde no podemos expor-

lario

tar porque el Estado brasilefio reser-
va tasas de interés subsidiadas para
la compra de camiones y otro bienes
de capltal pero solo para vehiculos de
origen brasilefio. Nuestro cliente, el
transportista argentino que compi-
ten con transportistas chilenos, bo-

livianos y brasilefios, necesita de un:

soporte concreto, una herramienta

financiera eficaz para poder ﬁnan
ciar sus unidades”.
En este sentido Giorgi mdlco que
“acerca del Bndes [la banca de desa-
rrollo brasilefia que subsidia la ta-
sa] debes estar seguro que la Presi-

* denta [Cristina Fernandez] seguira

planteando junto con la presidenta
Dilma [Rousseff, de Brasil] para que
nos permitan acceder al crédito, tal
como yodesde mi lugar con el minis-
tro Fernando Pimentel [de Desarro-

- llo, IndustmayComercm Extenor de
Brasil]”, asegurd.

Numeros bositives

Elsector presenta para los empre-
sarios niimeros gratamente positivos.
“Vegeste 2011 como un afio con un re-
sultado récord, sin precédentes. Este
sector ha venido creciendo desde 2004

sin parar, salvoen 2009 y se COmMpuso - -
nuevamente, Siempre la. Argentma :

nos ofrece sorpresas y 2012 serd un

. afoexcepcional. Muchos consideran
- que serd un aflo tranquilo, y sibien no

se }legara aun gran volumen de.ope-

del mercado- es cierto que el merca-
do esbueno, se vendera lo mismo con
mayor esfuerzo y un poco menos de
rentabilidad”, destaco el gerente.
Parael segundo semestre de20121a
firma planea expandirse con un Iocal
en Capital Federal y otroen el interior
de la provincia de Buenos Aires.
“Con 30afios en el negociodelos ca-

“miones, notengo escapatona yquiero

seguir en esto. En este sector uno va
haciendo proyecciones, tratando de
crecer, demejorar. Este concesionario
es el primero de Navicam con Iveco.
Creemos en los productos y conoce-
mos el negocio en un mercado que

es bueno. Vamos a darle al cliente, el

mejor servicio en estas instalaciones
ylomés importante con personas de
primera, capacitadas y que saben re-
solver sus necesidades. Tenemos los
productos, la mfraestructura y ca-

lidad humana, el résto viene solo”, _

concluyé Omar Mihalfy

. raciones-porque las tasas de interés -
se duplicaron y generara retraccién ]



