P Son grupos que manejan la mayor parte de Ias'ventas del mercado
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A pesar de que el universo de los ne-
gocios de la comercializacidn de ve-
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Es que no s6lo captan gran porcen-
taje de las ventas de una marca, si-
noque s presencia se potencia me-
diante la representacién oficial de
varias terminales.

De los 1.300 concesionarios que
existian previos a 1998, los mds de
550 que operan en la actualidad con
mas de 1.000 salones de venta que
hay en el pais, recuperaron la posi-
cidn perdida, pero con una trans-
formacion importante en la cultu-
ra de trabajo. Ya no se trata de sim-
ples locales de venta de autos
nuevos y usados. Hoy la estructura
en muchos casos se complejizo y
profesionalizo y los grandes grupos
no s6lo marcan el ritmo del sector
sino que se animan a buscar nue-

- vos segmentos, siempre cultivando
un bajo perfil.

afios es el Grupo Dietrich que supo
salir airoso de la transicién de co-
mercio a empresa. En mds de cua-
renta afos de operaciones ha sido
concesionario de Citroén, Ford y
VW. Hoy, el grupo pilotado por Gui-
llermo (hijo) y Herndn Dietrich, es-
td centrado en la comercializacion
de Ford y de la firma alemana, pe-
ro dio el puntapié con el relanza-
miento de la espafiola Seat.
Ademis, en su estructura se com-
bina la operacidn de 0 km, usados,
servicio y repuestos; rent a car, blin-
dados y ventas especiales, Con ven-
tas que superan los $200 millones
comercializa mds de 7.000 unida-

tro anillos, los hermanos bodegue-
ros Hugo y Eduardo Pulenta, que
juegan en el mercado como impor-
tadores oficiales de Porsche con
Nordewagen, participan en Auto-
milenio.

También en las filas de Volkswa-
gen, Maynard se ubica en el top fi-
ve de los principales dealers y per-
tenece al concesionario D'Are (Peu-
geol y Citrogén), del empresario
Ernesto Baltasarre, que es el prime-
ro en ventas de la francesa.

Ademds con base en Cdrdoba, el
Grupo Maipt Automotores traccio-
na las ventas de la marca alemana
VW, Audi, Land Rover y Ford.
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empresaria, hay nombres que tie-
nen mayor exposicion. Asi, el pre-
sidente de la Asociacion de Conce-
sionarios (ACARA), Dante Alvarez,
es el titular de Siro, uno de los prin-
cipales dealers de Peugeot, que
cuenta con seis establecimientos;
Abel Bomrad —ex titular de ACARA-
es concesionario de Citroén con la
firma Select, y el presidente de la
Cémara del Comercio Automotor
(CCA), Alberto Principe, es conce-
sionario de la coreana Hyundai.
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Escalando rapidamente alos pri-
meros puestos en el ranking de ven-
tas delos productos de la marca del
ovalo, el grupo estd conformado por
Autosiglo, concesionario Toyota en
La Plata y Mar del Plata, y Le Mont,
concesionario Peugeot en Tandil.
Ademds, a través de Hijos de Do-
mingo Simone explota el negocio
agropecuario.

En el caso de la marca Volkswa-
gen se posiciona Espasa, del empre-
sario José Manuel Villaverde, que
ademds comercializa Audi a través
de Espasa Exclusivos.

En relacién a la marca de los cua-

EL SECTOR

Belcastro-Hugo y Juan
Carlos-, que tienen
presencia en otros rubros del mun-
do de los negocios, estdn vincula-
dos al segmento premium. En el ca-
so de Juan Carlos, se posiciona co-
mo titular de Bremen, concesionario
oficial de BMW, también controla
Honda Libertador y MINIL Por su
parte, Hugo participa en Audi Zen-

‘trum, Honda Pilar y Tours Automo-

tores, concesionario de Citroén.
La japonesa Toyota cuenta con 37
concesionarios oficiales y 64 pun-
tos de venta y, de acuerdo con las
voces del mercado, Kansai es una
de las bocas de ventas mds fuertes.
El concesionario, ubicado en Flo-
resta, pertenece al empresario Al-
berto Ferndndez, propietario tam-
hicn de Kifer, dealer deVolkswagen.
Pero ademds del manejo de las
ventas por parte de terceros, Re-

nault, Peugeot y Citroén cueman

las 92.000 unidades del 2002, hoy
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operatoria en esas tres marcas es
oficial, aungue también hay otras
en las que no se puede demostrar
ese sistema’, deslizaron en el mer-
cado. En el caso de Peugeot opera
con la firma Aupe en Cérdobay Ro-
sario; en Citroén la firma es Cham-
bord, con radio de influencia en
Martinez, y en Renault a través de
Centro Automotores.

De acuerdo con los datos gene-
rales, se dice que el promedio de
venta por concesionario se podria
ubicar en las 1.000 unidades anua-
les. No obstante, se trata de un cdl-
culo llano ya que el promedio se
modifica porque no es lo mismo
comparar un salén que comercia-
liza unidades cuyo precio prome-
dio se ubica en los $35.000 con los
que comercializan vehiculos por
arriba de los $80.000, o hacer un pa-
ralelismo entre los que enla
Ciudad y en el interior.

“El negocio de los concesionarios
ha cambiado el perfil desde Ia dé-
cada del '80 ala actualidad. Hoy pa-
ra tener una empresa viable tenés
que ma.nejar un mayor volumen ¥

del Ias
que arg; en coincid
con olras voces que hay que tener
un buen flujo de ventas porgue el
aumento de los costos de fibrica,
el alza de los costos internos de los
conecesionarios y la fuerte presién
impositiva —a pesar de ser menos—
repercuten en la rentabilidad. “En
los "80 una empresa familiar que
vendia 100 unidades al afo sobre-
vivia, hoy eso es inviable, enfatiza-
ron, Es asf coma, con el crecimien-
1o que ha venido registrando el mer-
cado, los concesionarios que
sobrevivieron y se adaptaron a ven-
der silo una pequefia porcion de

a que el mercado alcance
las 520, 000 unld.ades -apuntalando
¥ pro-
Ceso que las terminales iniciaron va
hace dos afios con nuevos nombra-
mientos, mientras que los conce-
sionarios acompanaron con la aper-
tura de mis bocas de venta. “La rea-
lidad ha demostrado que para
vender mds no se necesitan mds
concesionarios, sino una buena es-
trategia de marketing", enfatizaron
fuentes consultadas del mercado
que promueven que el sector no se
sature coma en los '90, cuando ha-
bia mds de 1.000 jugadores.

Es asf que en este esquema, hay
Brupos que se posicionan mis que
otros en el mercado por el volumen
deventas que generan con una mar-
ca, la expansion geogréfica o bien
la diversilicacion.

OPERACION INTERNA

En el mercado operan més de
550 concesionarios, que tienen
en promedio al menos seis
puntos de ventas, salones y
centros integrales,

Con la recuperacion en mar-
cha: ¢por qué no se abrieron
més locales o se retornd a los
mas de 1.000 concesionarios?
Para el mercado, la respuesta
estd en el margen comisional
que pasé de 14 a 12% y no se
recupero en sintonia con la
mejora del mercado y la “pre-
sion impositiva” hoy se traduce
en un 70 por ciento. A pesar
de ello, la rentabilidad regresd
aungue esperan que se man-
tengan las condiciones para no
enfrentar otra retraccion.




