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Veinte anos de ACAU: balance
perspectivas del comercio
automotor uruguayo

Nicolas Papariello ¢ Ignacio Paz analizan el rol de la gremial
en estas dos décadas y los desafios que enfrenta el sector en un
contexto de cambios tecnoldgicos y regulatorios

aAsociaciéndel Comercio
I Automotor del Uruguay
(ACAU) cumple 20 afios y
celebra su papel como referente
del sector. En entrevista con su
presidente, Cr.NicoldsPapariello,
y su gerente, Dr. Ignacio Paz, se
repasa el camino recorrido y los
retos que marcardn la proxima
etapa de laindustria automotriz
en el pais.

¢Québalance hacendel
trabajo delaasociacion en
estos 20 afos?
NP:Enestosultimosaifioslainsti-
tucionevolucionopositivamente,
creciendo mucho en asociados
y en marcas representadas. Los
numeros del mercado indican
que el sector en general crecio y
por lo tanto, la participacién de
ACAU como Asociacién frente a
organismos publicos y autorida-
des ha sido muy importante. En
estos20afosACAUsetransformé
en referente del sector.

¢Fue el espiritu con el que

se fundo6?

NP: El espiritu de la Asociacion
ha sido siempre tratar que las
condiciones macro econdmicas
y las normas juridicas que rigen
la actividad de sus asociados
impulsen, favorezcan y respal-
den el desarrollo econdmico,
el progreso y la competitividad
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del comercio automotor. Con el
pasar de los afios hemos logrado
ser referentes del Sector Auto-
motriz, siendo consultados y
haciéndonos siempre participes
frente a resoluciones, decretos y
normativas. Esunaconsecuencia
del trabajo de todo este tiempo.

¢Qué motivoé la generacion
deuninforme de ventas
mensual y qué valoracion
hacen del informe en si?
NP:Habiaunanecesidad detener
informacion fiel de las ventas asi
comodelosdiversosmodelosque
se comercializan en nuestro pais
y de como iba evolucionando el
mercado. Eso llevo a que ACAU
seocupara,contodaslasmarcas,
de tener la mejor informacién
posible la cual es utilizada por
todosquienestienenrelaciéoncon
el sector automotriz.

Es evidente que hay una
explosion en la cantidad de
vehiculos eléctricos en el
pais, ¢como evaluan ustedes
este fenémeno?

NP: El vehiculo eléctrico es
una modalidad nueva en todo
el mundo. Son vehiculos con
tecnologia nueva, limpia, que
todoslospaisesestanintentando
incorporar. Uruguaytiene unasi-
tuacion muy particular: primero
nuestro territorio es pequefio y

con una carga se pueden trasla-
daradistintoslugares dentrodel
pais; y por otro lado Uruguay ha
invertido, a través del gobierno
y de las empresas privadas, en
una importante infraestructura
de cargadores eléctricos.

Por otro lado, hay marcas
que estan invirtiendo mucho en
vehiculos eléctricos (de varios
origenes, perofundamentalmen-
te China), importando unidades
con equipamiento y mayor au-
tonomia.

IP: Basicamente es porque es
una politica de Estado. Te diria
que todo arranca en el afio 1998
cuando se reguld el marco ener-
gético. A partir de ese momento
secred el ambiente para generar
energias renovables. Tenemos
practicamente toda la energia
renovable y después habia que
usarla. Y al usarla estd susti-
tuyendo el petrdleo. Entonces
desde el estado entendieron
que la forma de descarbonizar
era a través del transporte. Es-
tablecieron distintas politicas
claras que son: la exoneracion
del IMESI (que es el impuesto
madre que mas pesa sobre los
autos),laexoneraciondel arancel
externo, patentes a la mitad del
valor que un auto a combustion
y por el certificado de eficiencia
energéticatepremiandeacuerdo
a cuanto descarbonizaste y te
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devuelven plata. Todo para que
introdujéramoscuantoanteslos
vehiculos eléctricos.

NP: Y el gobierno invirtié en
cargadoresqueerafundamental.

IP: ;Qué estd antes, los carga-
doresolosautos? Elgobierno,im-
pulsando esta politica, entendio
que primero teniamos que tener
los cargadores para recibirlos.
Entonces UTE se comprometid
a tener 370 cargadores en todo
el paisy a fin del periodo pasado
llegaronamésde360,queimplica
que hay un cargador cada 50km
entodaslasrutasnacionales. Eso
tevaquitando el miedo, de sivas
allegar o no. La primera batalla
fue esa, la del miedo al cambio,
a lo disruptivo, que habia que
vencerla. Ahi el Estado empezd
por la parte intensiva: taxis, em-
presas de transporte y para que
se sacaran el miedo le prestaron
losautos. Despuéslossubvencio-
naron y después empezo todo.

¢Creen quelabalanzavaair
cambiando y que el peso de
los eléctricos sera mayor que
delos autos a combustible o
seguiran creciendo ala par?
NP: Personalmente creoquevaa
seguircreciendoeleléctricoylos
hibridos.Hoyendialasempresas
que no tenian eléctricos estan
incorporandoylas que yatenian
siguen trayendo modelos.

IP: Lo que se viene dando es
que todos los afios se duplica la
cantidad de eléctricos respecto
al afio anterior. El afio pasado
triplicamos, pero en general, en
numerosredondosseviene dupli-
candoysimiras proyecciones del
mundo, elcrecimientovaaseguir.
Hoy por hoy es el 15,7% de todos
los vehiculos, ahora si te centras
solo en autos y SUV estds en 23%.

Cadaario se viene alcanzando
unrécord de venta de Okm,
¢<Hay espacio para que

siga creciendo el parque
automotor?

NP: Creo que hay espacio para
seguir creciendo, pero de forma
moderada. También por otro
lado se mantiene un parque muy
antiguo que estd trayendo incon-
venientesyvaatraercadavezmas.
ACAU ha presentado a diversos
organismos publicos un plan de
chatarrizacién y desde el nuevo
gobierno nos manifestaron tener
interés en poder trabajarlo. Esun
plan que apunta a poder dar de
baja del mercado vehiculos muy
antiguos que no cumplen con los
requisitos de seguridad y emisio-
nesvigentesyasilograrintroducir
nuevos vehiculos de forma que
se pueda ir mejorando el parque
automotor del Pais. Por lo tanto,
eso podria ayudar al crecimiento
mas alla del propio aumento que
seestadando porqueestaningre-
sando vehiculos més atractivos.

La primera batalla
fue esa, la del
miedo al cambio,
alo disruptivo

En este mercado en
crecimiento y con tantas
marcas, ;co6mo maneja ACAU
las tensiones que puedan
surgir en esa competencia?
NP: Uno de los pilares de los
estatutos de ACAU es no tratar
temas comerciales, si todo lo que
son politicas de reglamentacion
y de desarrollo del sector, pero
no temas comerciales especifica-
mente. Portalmotivoentendemos
quelibremente sevaairdandola
competencia y que la misma es
muy sana; la idea es que se bene-
ficie al consumidor ofreciéndole
mejores productos, con mayores
garantiasy mejor servicio de pos-
tventa. Por lo tanto, ACAU apoya
el ingreso de marcas que actuen
conprofesionalidad yresponsabi-
lidad frente a los consumidores.

IP: Primo el espiritu gremial,
dado por esas reglas de juego
claras. Ellos cruzan la puerta y
son competidores, pero dentro
de ACAU en estos 20 afios nunca
hubo problemas muy grandes
y todos entendieron. Personal-
mentehevistogentesacrificando
de lo personal, porque cierta
regulacion lo perjudicaba, pero
entendia que eramejor paratodo
el sector y aceptarlo. @
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Seguridad en los autos: avances,
desafios y la situacion de Uruguay

La ley 19824 exige nuevos elementos de seguridad en todos los modelos de
vehiculos que ingresan al pais, entre ellos el Control Electronico de Estabilidad;
sin embargo, falta la reglamentacion que los haga obligatorios

a seguridad vial es un
L temaquetrasciende fron-

teras y que involucra
tanto a los gobiernos como a la
industria automotriz y a los pro-
piosconductores. Enun contexto
donde los siniestros de transito
siguensiendounadelasprincipa-
lescausasde muerteenlaregion,
elequipamientodeseguridad en
los vehiculos se consolidé como
una herramienta clave para
prevenir siniestros y mitigar sus
consecuencias.

En Uruguay, el debate sobre
este asunto estd en plena evolu-
cién.LaAsociaciéondel Comercio
Automotor del Uruguay (ACAU)
trabaja en didlogo constante con
las autoridades para acompa-
flar la incorporacién de nuevas
exigencias y garantizar que los
vehiculos que ingresan al pais
cumplan con estandares inter-
nacionales.

€ € En casi todos
los elementos
que pide la Ley
19.824 no habria
problemas si se
reglamentara hoy’

Ignacio Paz,
Gerente de ACAU
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Los elementos basicos:

un piso comun

Actualmente, todo vehiculo que
secomercializaen Uruguay debe
cumplirconunconjuntominimo
de dispositivos de seguridad, es-
tablecidosenlaLey19.061. El Dr.
IgnacioPaz,gerentede ACAU, de-
tallaque estanormativa, vigente
desde hace varios afios, exige
cincoelementosfundamentales:
airbags, frenos ABS, apoyacabe-
zas, cinturones de seguridad y el
anclaje ISOFIX para sistemas de
retencién infantil.

“No importa la gama, el mo-
delo ni el origen, si no tienen eso
no entran a Uruguay”, remarca
Paz. Esta disposicidon, en linea
con regulaciones de paises de la
region y de mercados como Eu-
ropayEstadosUnidos, garantiza
unestandarbasicoparatodoslos
conductores y pasajeros.

Sin embargo, la discusion
actual apunta a ir mas alld. En
2019 se aprobd laLey 19.824, que
incorporaunaseriedeelementos
de seguridad adicionales, entre
ellos el control electrénico de
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estabilidad (ESP), considerado a
nivelglobalcomounodelosavan-
ces mas significativos para la
seguridad vial. Esta norma tam-
bién prevé mayores exigencias
en cuanto al numero de airbags,
sistemas de proteccién contra
impactos lateralesy dispositivos
para mitigar atropellos.

Unareglamentacion
pendiente

El gran desafio es que la Ley
19.824 aun no fue reglamenta-
da. Esto implica que, aunque la
norma estd vigente, los nuevos
requisitosnosondecumplimien-
to obligatorio.

“En casi todos los elementos
que pide la ley no habria proble-
massisereglamentarahoy”, afir-
maPaz.Segunexplica,lamayoria
de los modelos que llegan al pais
yaincorporan estas tecnologias,
dadoqueenlaregionsonexigidas
y en algunos casos forman parte
delequipamientoestandar. EICr.
NicoldsPapariello, presidentede
ACAU, complementa: “Por ejem-
plo, el control de traccién hoy
practicamente no hay vehiculo
que no lo traiga. En la region ya
es obligatorio y aca todavia no”.

Lademoraenlainstrumenta-
cion,adviertendesde ACAU, tiene
mas que ver con los tiempos del
gobiernoqueconlaindustria.De
hecho, laasociacién ha manteni-
doreunionesconlasautoridades
paraimpulsarlareglamentacion,

siempre bajo la premisa de que
las disposiciones deben estar
alineadas con los mercados de
la region.

“No tenemos volumen ni po-
sibilidad de pedir a las fabricas
que produzcan exclusivamente
para Uruguay, porque es un
mercado muy chico”, explica
Papariello. Por eso, la estrategia
de ACAU consiste en acercar al
gobiernolasreglamentacionesde
paises vecinos y de asociaciones
internacionales, de modo que la
adaptacidénseaviableyprevisible
paralas marcas.

El factor econémico
ylarealidad del mercado
Unaspectocentralenladiscusion
eselcosto.Incorporarmasdispo-
sitivos de seguridad implica un
encarecimientodelosvehiculos,
lo que repercute en un mercado
donde el precio es un factor deci-
sivo paramuchos consumidores.

“Las marcas, cuando venden
un producto mas masivo, lo co-
mercializan con los elementos
minimos obligatorios. Lo que
recibimos acd eslo mismo que se
comercializa en Latinoamérica
y en muchos paises del mundo”,
sefiala Papariello.

En este sentido, ACAU su-
braya la necesidad de lograr un
equilibrio entre la seguridad y
laaccesibilidad.Sibienelavance
tecnoloégico permite que cada
vez mas modelos incluyan de
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serie elementos de seguridad
avanzados, la masificacion de
esas tecnologias suele darse en
losmercadosmésgrandes,donde
la produccién a escala permite
bajar costos.

Elimpactoenla

seguridad vial

Los especialistas coinciden en
que la incorporacion de nuevos
elementos de seguridad tiene un
impacto directo en la reduccion
de la siniestralidad. El control
electronico de estabilidad, por
ejemplo, disminuye significati-
vamente el riesgo de despistes y
vuelcos, mientrasquelosairbags
laterales y los refuerzos estruc-
turales aumentan la proteccion
de los ocupantes en choques de
costado.

A esto se suman los sistemas
de retencidn infantil, cuyo uso
adecuado es indispensable para
proteger a los nifios en caso
de accidente. Uruguay, en este
punto,hadadounpasorelevante
al exigir el ISOFIX en todos los
vehiculos, loque facilitaunains-
talacidon segura y estandarizada
delassillas. Ademaés, laley 19061
obliga a la utilizacién de los SRI
en todos los menores de 12 afios
01.50m de altura.

Un camino de avances
graduales
ParaACAU,lomasimportantees
que los cambios se implementen

con previsibilidad, de modo que
las marcas puedan adaptarse
sincontratiempos. “Loscambios
significan una configuraciéon
nueva en fabrica para Uruguay,
hay que armar todo, eso lleva su
tiempo”, advierte Paz. Ademas,
recuerda que en ocasiones los
plazosdeentregadelosvehiculos
ya pedidos pueden ser de hasta
seis meses, lo que requiere con-
templar periodos de adaptacion
en la normativa.

Pese a estas dificultades, el
panorama es alentador. Segun
las autoridades de ACAU, el pais
estd bien regulado y acompasa
su marco normativo con lo que
sucede en Brasil, Argentina y
los grandes mercados globales.
Laexpectativaes queenel corto
plazo se avance en la regla-
mentacion pendiente y que los
uruguayos accedan de manera
mds amplia a tecnologias que
salvan vidas.

“Ma4as alld de que seria inte-
resantisimo que pudieran venir
con muchos mads dispositivos de
seguridad y al costo que vienen
hoy, sabemos que esunautopia”,
reconoce Papariello. Sin embar-
go, tanto €l como Paz destacan
que Uruguay no se encuentra
rezagado: “Losorganismosquese
encargan del tema se van acom-
pasando con laregiény también
con Europa y Estados Unidos,
por lo que no creo que tengamos
inconvenientes”. ®
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UNASEV afina
reglamentaciondelaley
que aumenta la seguridad
obligatoria de los autos

UNASEY trabaja en el decreto que hara exigibles nuevos elementos
de seguridad vehicular, en dialogo con ACAU y otros actores

as alla de los puntos
de encuentro que la
UNASEV (Unidad Na-

cionaldeSeguridad Vial)y ACAU
(Asociacién del Comercio Auto-
motor de Uruguay) tienen por la
naturaleza de su actividad, hoy
existen varios temas concretos
en los que ambas instituciones
trabajan en conjunto.

Por un lado, la UNASEV esta
abocada a la reglamentacién de
laLeyde Transito19.824. “En su
capitulo1plantea los elementos
de seguridad activa y pasiva de
los vehiculos al momento de
entrar al pais”, explic6 Marce-
lo Metediera, presidente de la
UNASEV. El organismo trabaja
en el decreto reglamentario de
esta norma, aprobada hace mas
de cinco aifios, junto a varios
actores “entreellos ACAU, aefec-
tos de incorporar las opiniones,
sugerencias y la realidad que
hay en Uruguay en un contexto
regional”, agrego.

Eljerarca coincide con ACAU
en que muchos de los dispositi-
vos obligatorios que establece
la ley ya estan normalizados,
como el control de estabilidad o

losairbags, “que en sumomento
(2019) estaban en discusién”,
sefiald Metediera. Actualmen-
te, se exige que los vehiculos
tengan dos airbags frontales,
pero la nueva ley eleva la cifra
incluyendo proteccion lateral y
de los pasajeros.

Mads alla de las exigencias
vigentes y las que sumara la re-
glamentacion, Metedierasubrayo
quehayque “seguiravanzandoen
la incorporacion de tecnologia”,
dadoquelaindustriaactualizade
forma constante sus estdndares
de seguridad. En ese sentido,

aunque la regulaciéon para autos
auténomos no esta en discusion
en Uruguay, advirtid: “son cosas
quehoyvemosaladistancia, pero
llegan muy rapido”.

El presidente de UNASEV
también planted la necesidad de
avanzar en sistemas que identi-

Chau pantallas: regreso alos botones

La manipulacion del celular al
manejar es una de las conduc-
tas que causan ma4s siniestros
de transito, por eso en el nuevo
permiso de conducir por pun-
tos es una de las infracciones
mas castigadas. Sin embargo,
Metedieraagregaunacompleji-
dadaesteasunto “losvehiculos
tienen cada vez mas pantallas,
Jcudl es el limite? en lo perso-
nal, me preocupa”.

Esta preocupacion es com-
partida por varios organismos
involucrados en temas de se-
guridad vial. Este afio, el Euro
NCAP,laorganizacioneuropea
que evalua la seguridad de
vehiculosnuevos, advirtié que

a partir de 2026, para obtener la
calificacion maxima de seguri-
dad,losvehiculosdeberdncontar
conbotonesfisicosparaal menos
5 funciones basicas del manejo.
Euro NCAP realizd esta actua-
lizaciéndecriteriosenrespuestaa
varias investigaciones que sugie-
ren que la presencia de pantallas
enelvehiculoaumentaladistrac-
cién de los conductores. Segun
Matthew Avery, director de desa-
rrollo estratégico de Euro NCAP
“el uso excesivo de pantallas tac-
tilesesun problemageneralizado
enlaindustria”. A partir de 2026,
para obtener la calificacion de 5
estrellas los autos deberan tener
comandos independientes para

los sefialeros, las luces de ad-
vertencia,loslimpiaparabrisas,
bocinay el sistema de llamada
de emergencia (e-Call).

Ademds de modernizar y
simplificar el interior de un
vehiculo, las pantallas tactiles
son una forma para los fabri-
cantesdereducirloscostosque
implicael cableado complejoy
los materiales adicionales de
los botonesy diales manuales.
Lasresolucionesde EuroNCAP
no obligan a los fabricantes a
realizar cambios, sin embargo
sus calificaciones son valo-
radas por los consumidores
como un estandar innegable
de seguridad. e

Renovacion del

parque automotor

Otrapreocupacioncomparti-
daentre ACAU ylaUNASEV
es el mantenimiento en el
parqueautomotordemuchos
vehiculosantiguosquegene-
raninconvenientesdeconta-
minaciényfuncionamiento.
A pesar de la incorporacién
constante de vehiculos nue-
VOS con mejores prestacio-
nes, la salida de vehiculos
viejos del parque automotor
se da de manera “mas lenta”
segun el presidente de la
UNASEV.

Metedierallamé a no per-
der de vista la importancia
de las inspecciones técnicas
vehicularesobligatoriaspara
losvehiculosdedeterminada
antigiiedad. “Yo no tengo
problema hoy por hoy que
esos vehiculos, hasta que la
ley cambid, estaban sin air-
bag, circulen. Lo que quiero
es que estén en condiciones
reglamentarias y con el
marco de seguridad acorde
para que puedan circular.
Esosehaceconinspecciones
técnicas” valoré Metediera.

Segun el director de la
UNASEYV, el Congreso de In-
tendentesjuntoalaUNASEV
trabajaronmuchoenunificar
criterios para el permiso de
conducir, en las multas, en
laresolucion administrativa
del conductor, en el vinculo
delaspersonasconelvehicu-
loylasinfraccionesdetransi-
to; “loqueestariaquedando”
admitiod, estrabajarsobre “las
condiciones del vehiculo”. @

fiquen el nivel de seguridad de
los vehiculos, tomando como
referencia los ensayos NCAP.

Otro tema de preocupacion es
el desfase de informacioén entre
los propietarios registrados y los
usuarios reales de los vehiculos.
“Hoy estamos en un estado de
situacién que amerita tomar
medidas distintas a lo que tra-
dicionalmente se ha hecho en el
pais”, sostuvo Metediera. Esto se
traduceen casosdevehiculossin
transferencia,donde “eltitularno
conoceaquienposeeelvehiculoy
el poseedor no conoce al titular”.

Para el jerarca, se trata de
un asunto que requiere trabajo
conjunto entre el Congreso de
Intendentes, ACAUylaDireccion
deRegistros. “Enlopersonal, creo
quehayqueanalizaralgunamedi-
dadistintaquepermitaordenarla
situacion. Hayquetrabajarla, pero
tenemosqueestartodossentados
alrededor de la mesa”, afirmo.

La preocupacién no es solo
administrativa, sino también
conductual: “Desde nuestra
perspectiva lo que importa es
cudl es la conducta de la perso-
na en la via publica, que no esta
asociada a ese vehiculo. Puede
cometer infracciones y poner en
riesgo la vida de otros, mientras
esasinfraccioneslelleganaotro”,
lament6 Metediera. ®
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LUBRICANTES PREMIUM

Chevron Texaco Lubricantes Premium:
Tecnologia que protege cada viaje

En el marco de los 20 afios de ACAU, Chevron Texaco reafirma su compromiso
con el sector automotor uruguayo, acompafando a conductores y flotas con
lubricantes que ya son referencia en tecnologia y proteccion de motores.

URSA PREMIUM TDX: Lubricante multigrado SAE 15W-40 con tecnologia
ISOSYN®, que combina aceites basicos premium y aditivos de alto desempeiio
para maxima durabilidad. Disefiado para motores diésel exigentes y apto para
motores a gasolina, cumpliendo estrictas normas internacionales.

HAVOLINE PRO DS SYNTHETIC5W-40: Lubricante 100% sintético para mo-
tores de media y alta gama. Su férmula avanzada cumple con API SN y ACEA
A3/BL4, junto con homologaciones de fabricantes lideres como VW, BMW y
Mercedes-Benz.

DELO 400 XLE: Synthetic Blend con ISOSYN® ADVANCED, disponible en SAE
10W-30 y 15W-40. Ideal para flotas mixtas y modelos de ultima generacion,
certificado bajo exigentes estandares internacionales como APl CK-4/SN PLUS,
ACEA E6/EQ,VOLVO VDS-4.5, CAT ECF-3, Mercedes Benz Approval
228.31/228.51, CUMMINS 20086 y MAN M 3575.

Chevron Texaco junto al camino de miles de vehiculos en Uruguay, con lu-
bricantes que integran innovacion, ingenieria de precision y una proteccion
comprobada kilometro tras kilometro.
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ECQ | Brand Studio para Ayax

Ayax celebra 80 anos mirando hacia
adelante con Toyota y Suzuki

Con foco en la movilidad sustentable y el cliente, Ayax combina la tradicion de
ocho décadas con una ambiciosa estrategia para Toyota y Suzuki en Uruguay

on ocho décadas de
trayectoria, Ayax SA re-
afirma su compromiso

con la innovacidn, el servicio
y la movilidad sustentable. La
empresa, representante oficial
de Toyota y Suzuki en Uruguay,
combina un pasado sélido con
unavision de futuro que apuesta
acrecer en un mercado cada vez

“EnnuestroADN estdsiempre
el espiritu de mejora continua, el
espiritudeadaptarse,dereinven-
tarseydeseguiravanzando. Esta-
mos siempre dispuestos a seguir
creciendo, enlasdiferentesareas
0 dmbitos del mundo comercial
y de la vida”, afirma Alejandro
Curcio, presidente de Ayax.

Uno de estos ejes estratégicos
para los proximos afios es la ex-
pansiéondelportafoliodevehiculos
hibridos, hibridos enchufables y
eléctricos. En este camino, Toyota
mantienesuliderazgocomopione-
raglobal en esta tecnologia. “Creo

que el abordaje mas inteligente
que propone Toyota - inventores
de la tecnologia hibrida a nivel
mundial - es lo que se llama el
multi pasaje. Es una estrategia en
la cual vos atacas el enemigo que
es el carbono con una plataforma
dondetenésautoseléctricos,autos
hibridos, hibridos enchufables,
autos a nafta”, explica Curcio.

El Corolla Cross y el RAV4 se
mantienen como referentes del
segmento SUV, combinando di-
sefio, eficiencia y tecnologia. La
novedad del afio es el Yaris Cross
hibrido, que amplia la oferta
paraquienesbuscanunvehiculo
versatil y amigable con el medio
ambiente.

Por su parte, Suzuki también
pisa fuerte con propuestas que
combinan seguridad, equipa-
mientoyeficiencia. ElnuevoSwift
hibridoconsistemaADAS, el Dzi-
rehibridoconseisairbagsymayor
equipamiento,yelrenovadoCele-

ACAU: un espacio de dialogo

¢ informacion objetiva

Ayax reconoce el valor de la Asociacion del Comercio Automotor
del Uruguay (ACAU), como dmbito que representa a todas las
marcas y que brinda herramientas objetivas para interpretar la

evolucion del mercado.

Alolargodeestasdosdécadas, laasociacion se consolidé como
unespaciodereferencia parael didlogo entre empresas del sector
y con los distintos organismos del Estado, impulsando medidas
que mejoran la movilidad y generan certezas para la industria.
Para Ayax, formar parte de ACAU significa trabajar en conjunto
concolegasycompetidores, construir politicascomunesycontar
con datos estratégicos que fortalecen la planificacion y la capa-
cidad de anticiparse a los cambios del mercado.

rio,sonejemplosdecémolamarca
incorporatecnologiadeavanzada
ensegmentosaccesibles. Modelos
emblematicos como el Alto y el
Vitarasiguenliderandoenventas
y manteniendo su vigencia.
“Suzukihasidohistdéricamen-
teunadelasmarcasmaselegidas

en el segmento de pasajeros, con
modelos que figuran entre los
mas vendidos hace mads de 15
afios”,destacandesdelaempresa.
Hoy, sulinea hibrida crece como
alternativareal paraconsumido-
res que valoran la eficiencia sin
resignar respaldo.

Servicioyrelaciona

largo plazo

Ayax acompafia esta propuesta
deproductosconunared posven-
ta de 69 talleres autorizados en
todoelpais,garantiaderespaldo
técnico y servicio de calidad.
La estrategia multicanal —que
integra showroom, atencion
personalizada y herramientas
digitales— agiliza el proceso de
comprayfortalecelaexperiencia
del cliente.

“El after-sales es el pre-sales
delproximoauto. Poreso,en Ayax
ponemos al cliente en el centro,
nosoloenelmomentodelaventa,
sinoalolargodetodoelcamino”,
sefialaron desde la gerencia.

Decaraa2026,laempresapre-
vé ampliar su gama de modelos
con nuevas versiones hibridas,
hibridas enchufables y eléctri-
cas, alineadas con la evolucién
tecnoldgica global y las deman-
das del mercado uruguayo.e
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Sadar: estrategia con dos motores:
innovacion y tradicion

Con BYD ala cabeza, Sadar apuesta a liderar 1a movilidad eléctrica sin descuidar
sus marcas y modelos tradicionales, y destaca el papel clave de ACAU en el
dinamismo del sector

adar,importadoradePeu-
S geot,BYD, OpelyRiddara,

tieneclarosuobjetivopara
2025: seguir siendo el referente
del mercado de eléctricos en
Uruguay. La hoja de ruta inclu-
ye mantener el liderazgo con
BYD —hoy la marca con mayor
participacion en el segmento—,
potenciarlosutilitarioseléctricos
dePeugeot,losSUVsdeOpelylas
primeras pick-up eléctricas del
pais con Riddara.

Pero el plan no termina en lo
eléctrico. La compafiia también
trabaja para mantener la parti-
cipacion histdrica de sus marcas
tradicionales,conlanzamientos,
promociones y una fuerte pre-
sencia en el segmento hibrido.
“Queremos continuar liderando
y desarrollando el mercado de
autos full eléctricos, pero tam-
bién mantener la participacion
denuestrasmarcasacombustion
e hibridas”, resume Santiago
Guelfi, gerente general de Sadar.

En Peugeot, la estrategia se
apoya en la Serie 2 —208 y 2008
fabricados en Argentina— que
acabaderecibirunrestyling,yen
lallegadadelaSerie3—308,3008
y5008—,ahoral00%hibrida.La
gama se completa con utilitarios
que mantienen opciones diésel y
eléctricas, unsegmentodondela
marcatienedécadasdeliderazgo.
Con Opel, el foco estd en la SUV
e-Moka, el mas accesible de su
categoria, y Riddara apuesta a
un nicho poco explorado con sus
pick-ups 100% eléctricas pensa-
das para trabajo urbano y rural.

Uruguay, tierra fértil
paralamovilidad eléctrica

La historia de Sadar con la elec-
tromovilidad empez6 mucho
antes de que se pusiera de moda.
En 2009 sumaron BYD a su por-
tafolio, cuando la marca todavia
era desconocida para el publico
local. Hoy, BYD no produce mas
autosquenoesténelectrificados,
ysugamal00%eléctricase com-
plementa con hibridos que aun
representan mas del 40% de las
ventas globales.

€ € Siempre decimos
que el mercado del
auto eléctrico tiene
que tener 4 patas
y esa ultima pata
éramos nosotros”

Para Guelfi, Uruguay tenia —y
sigue teniendo— condiciones
Unicas para este cambio. Por un
lado,unsentidomacroeconémico
sélido: el pais genera energialim-
piaybuscareducirlaimportacion
deenergiaqueproduceCO,.Ense-
gundolugar, untamafioyunain-
fraestructura ideales: distancias
cortasyunaredeléctricanacional
robusta, respaldada porunaUTE
capazdesostenerunacargamasi-
va.Yuntercer punto conimpacto
directo en el bolsillo del usuario:
costos de uso mucho mads bajos
que los de un auto a combustion.

“Siempre decimos que el mer-
cado del auto eléctrico tiene que
tener 4 patas y esa ultima pata
éramos nosotros con una marca
comoBYD queteniaunpotencial
por tener una gama y liderazgo
tecnolégico a nivel mundial que
lo podia hacer” agregd Guelfi.

Con estos fundamentos, el
sector privado y el gobierno tra-
bajaron para generar politicas
de incentivo. Primero se cred un
mercado inicial dominado por
empresas que se beneficiaban
de los incentivos fiscales, que
impulsolainstalaciéndeinfraes-
tructura de carga. Hoy, gracias a
labajaglobalenel preciodelasba-
teriasydesus materiales—como
el litio—, la diferencia de precio
con los vehiculos tradicionales
es cada vez menor y la demanda
crece en el publico particular.

Incluso la reventa, un ar-
gumento habitual contra los
eléctricos, sorprende para bien:
“La depreciaciéon de un eléctri-
co es menor que la de un auto
a combustion, porque hay mads
demanda que oferta y las garan-
tias de las bateria de hasta ocho
afios generan confianza en el
comprador”, destaca Guelfi. Este
fendmeno hace que muchos que
no pueden acceder a un O km se
inclinen por un usado eléctrico
con respaldo de fabrica.

Una apuesta que combina
presentey futuro

La vision de Sadar no se limita a
vender mas eléctricos. También
se enfoca en fortalecer su porta-

folio tradicional. Representa a
dos marcas del grupo Stellantis,
uno de los mayores de América
Latina, con produccion en Bra-
sil y Argentina. Esa presencia
industrial regional permite a la
empresa ofrecer vehiculos con
precios y configuraciones adap-
tadas al mercado local.

Peugeot sigue siendo un caso
emblematico:esunamarcaconla
quemuchosuruguayostienenun
vinculo emocional, transmitido
de generacién en generacion.

€ € El crecimiento
que vemos hoy
es el resultado del
trabajo de todos
los importadores
que nos nucleamos
en ACAU”

Modelos como el 208 y el 2008
se han convertido en referentes
en su segmento, y las versiones
hibridas de la Serie 3 llegan para
ampliar las opciones de motori-
zacion eficiente. “Es una marca
con la cual muchos usuarios se
identifican, porque han tenido
no uno sino varios Peugeot en la
familia”, comenta Guelfi.

Elaporte de ACAU en 20 afios
Para Guelfi, el mercadouruguayo
vive un momento “pujante”y con

cifras récord de ventas, aunque
todavia enfrenta el desafio de
reducirloscostosdetenerunauto
—desdeel preciodel combustible,
seguro, patente y mantenimien-
to— para seguir creciendo.

Enesecontexto, laAsociacion
del Comercio Automotor del
Uruguay (ACAU) ha sido, en su
opinion, un actor central. “Esun
factor fundamental para que las
politicas y la oferta sean de las
mas modernas y atractivas de
la regién. Logramos trabajar en
conjunto, pese ala competencia,
para generar consensos y objeti-
vos comunes que dinamizan el
mercado”, afirma.

Para Guelfi, ACAU ha demos-
trado que en un mercado tan
competido (con mas de 50 mar-
cas de Okm) se pueden alcanzar
acuerdos y trabajar de manera
coordinada. Esto ha permitido
impulsar politicas que favorecen
la renovacion del parque auto-
motor, mejoran la seguridad de
los autos y amplian la variedad
de opciones para el consumidor.

A20afiosdesucreacion, ACAU
sigue siendo un espacio de en-
cuentro donde las diferencias se
ponen sobre la mesa, se discuten
y se transforman en proyectos
concretosquebeneficianalsector
y al pais. Como concluye Guelfi:
“El crecimiento que vemos hoy
es el resultado del trabajo de
todos los importadores que nos
nucleamos en ACAU y que, mads
allddecompetir,entendemosque
hayobjetivosquesoloselogransi
los empujamos juntos”. @
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SEVEL acelera su liderazgo

con Fiat, Jeepy RAM

Con un 2025 de lanzamientos estratégicos, récords de ventas
y el reconocimiento de Stellantis como mejor importador de

la region, el grupo uruguayo refuerza su posicion en todos los
segmentos del mercado

rupo Sevel vive un 2025
cargado de logros. Sus
marcasFiat,JeepyRAM

consolidan su presencia en Uru-
guay conmodelosqueresponden
a distintos perfiles de clientes y
conunrespaldoinstitucional que
llega desde la propia Stellantis,
que distinguié a la compafiia no
solo como mejor importador de
FIAT, sino como mejor importa-
dordetodaslasmarcasdelgrupo
enlaregidonandinayCentroamé-
rica, unacompetencia queinclu-
ye a mas de 30 representantes.
“Es un mimo al alma y una
sefial de que vamos por el ca-
mino correcto”, afirma Martin
Cervini, gerente comercial de
Fiat, destacando que detrds de
este reconocimiento hay cientos
de personas comprometidas con
llevar labandera de la marcaalo
mas alto. “El plan de producto, la
importanciadenuestrosequipos
ylared comercial,lasinversiones
en marketing y un desarrollo de
operaciones de calidad son los
pilares fundamentales detras
de nuestro crecimiento” agrega.

Fiat: un portafolio amplio
ylareinaindiscutidadel
mercado
Fiat comenzo el 2025 liderando
el mercado uruguayo con 4.866
operaciones y un market share
cercano al 16 % en el primer
semestre. Este desempeiio no es
casual: la marca ha construido
una oferta que cubre city cars,
crossovers,SUV, furgonesy pick-
ups,conopcionesparadiferentes
presupuestos y necesidades.
Entre los modelos més elegidos
se encuentran el Mobi, Fiorino,
Argo, Pulse, Fastback y Toro.
Perolagran estrellaes, sin du-
das, la Fiat Strada, lider absoluta
de ventas en Uruguay por tercer
afio consecutivo, la pick-up ha
logrado algo poco comun en la
industria:convertirseenunacom-
pracasi“institucionalizada”. Con
masde25afiosdetrayectoriainin-
terrumpidaenel pais, millonesde
kilémetros recorridos y un his-
torial probado de confiabilidad,
la Strada se ha ganado un lugar
en el imaginario del consumidor
uruguayo como sinénimo de du-
rabilidad y versatilidad.
Suéxitosebasaenunaformula
solida: variedad de configura-
ciones (cabina simple o doble,
versiones manuales o automati-
cas, motores estandar o turbo),

mr &

equilibrio en el posicionamiento
depreciosylacapacidad deadap-
tarse tanto al trabajo intensivo
como al uso recreativo.

En 2024, factores climéticos
afectaron el abastecimiento,
pero este afio la disponibilidad
mejord y se complementa con
acciones comerciales, como la
promocion vigente junto al BSE
que incluye un afio de seguro sin
costoparaquienesadquieranuna
unidad. “Es un producto estrella
que sigue marcando la pauta en
el segmento y en el mercado en
general”, subraya Cervini.

En el segmento de autos,
Fiat continua fortaleciendo su
presencia. El regreso del Mobi
Like demostré ser una jugada

20 aios de ACAU: una comunidad

que impulsa la industria

GrupoSevelcelebralasdosdécadasdelaAsociacion del Comercio
Automotor del Uruguay (ACAU), de la que es miembro fundador.
“Ser parte de ACAU ha significado mucho mds que compartir un
espacio con otras empresas: es formar parte de una comunidad
que trabaja en conjunto por un objetivo comuin”, destacan desde
la empresa.

En estas dos décadas, la asociacion ha logrado avances como
el etiquetado de eficiencia energética, la implementacién de
normativas para nuevas tecnologias y un didlogo constante con
organismos publicos y privados para mejorar la movilidad.

Para Sevel, ACAU significa acceso a informacion estratégica,
representacion sectorial y la posibilidad de construir estrategias
comunes con colegas y competidores, siempre en un marco de
respeto y vision de futuro.

acertada frente a un contexto de
precios mds competitivos, y el
lanzamiento de Abarth sumaun
perfil deportivo y de disefio a la
oferta de la marca.

Estoslogrossecomplementan
conellanzamientodelaprimera
campafia publicitaria de Fiat
100% producida en Uruguay.
“Imaginate en un Fiat” se rodé
en su totalidad durante un fin
de semana, con el trabajo de la
productora Oriental Films, la
agencia de publicidad Publicis
Impetu y el equipo interno de
Grupo Sevel.

Jeep:elsaltoala
electrificacion

Junio marcé un hito para Jeep
y para Grupo Sevel: la llegada
del Avenger, primer SUV 100 %
eléctrico de la marca y también
el primer vehiculo eléctrico que
comercializa Sevel en Uruguay.
Fabricado en Europa, el modelo
combina la esencia aventurera
de Jeep conunenfoqueurbanoy
sostenible, ampliandoel alcance
de la marca a nuevos perfiles de
clientes.

El lanzamiento implicé un
cambio profundoenlaoperacion,
desdelacapacitaciéndetécnicos
hasta la adecuacion de talleres

Fiat Strada es
lider de ventas en
Uruguay por tercer
ano consecutivo

y protocolos para trabajar con
alta tensién. “Es una inversion
que nos posiciona como un actor
serio en tecnologia eléctrica”,
afirma Gonzalo Feistler, gerente
comercial de Jeep y RAM.

El contexto acompafia: Uru-
guay es lider regional en ventas
deeléctricos,con5.856unidades
comercializadas en 2024 (310 %
mas que en 2023) y una partici-
pacion que en 2025 se mantiene
porencimadel10 % del mercado,
con picos de 17,6 %.

Ademas, Jeep incorpora este
afio las versiones Blackhawk
para Compass y Commander,
con motor 2.0 Turbo Hurricane4
de 272 CV, traccién 4x4, estética
deportiva exclusiva e interiores
premium.

RAM: crecimiento
y proyeccion
RAM cerr6 2024 con un salto
sin precedentes: de 20 unidades
vendidas en 2023 pasé a 210 en
2024, gracias a la incorporacion
delaRampage, pick-upcompacta
que rapidamente se convirtid
en su modelo mas exitoso. En el
primersemestrede2025alcanzo
un market share de 0,41 %.
LaestrategiadeStellantispara
RAM mira al futuro: en 2026 lle-
gardla primera pick-up eléctrica
delamarcayen el corto plazo se
sumardunapick-upmedianaque
ampliara su portafolio. @
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Del celular al volante: la propuesta
digital de Itau para los préstamos
automotores

El préstamo automotor de Itat permite solicitar hasta el 100% del valor del
vehiculo, con pre aprobacion digital en minutos y opciones tanto para clientes
como para los que no lo son

n un mercado cada vez
Emés digitalizado y exi-
gente, Itau desarrolld

una propuesta que combina
tecnologia, flexibilidad yrapidez
para facilitar la adquisicion de
vehiculos nuevos o usados. El
préstamo automotor deItau pue-
de gestionarse de principio a fin
desde la app o la web del banco,
sin importar si el solicitante es
cliente o no. La simulacién y la
solicitud se realizan de forma
100% online, con una primera
respuesta por correo electrénico
en cuestién de minutos, lo que
permite avanzar en el momento
que mas convengaal comprador.
Uno de los diferenciales es
la oferta pre aprobada para
clientes, que puede contratarse
directamentedesdeel celularsin
presentacion de documentacion

€€La propuesta
esta disefiada
para combinar
la eficiencia
de lo digital
con la cercania
de la atencion
personalizada”

yconacreditacioninmediatapor
el equivalente de hasta 10.000
ddlares. Para montos mayores,
la operacion se concreta coordi-
nando la firma en cualquiera de
las sucursales del banco.

A esto se suma la posibilidad
de financiar hasta el 100% del
valor del vehiculo, con tasas
competitivas y plazos flexibles.
“Lapropuestaestadisefiadapara
combinar la eficiencia de lo digi-
tal con la cercania de la atencion
personalizada, ofreciendo una
experienciaagil, clarayrespalda-
da por una marca solida” afirmo
Sol Gaudio, Analista de Negocio
en Itau.

Unmercado que abraza

el crédito automotor

En los ultimos cinco aflos, el
stock de créditos automotores
en Uruguay se triplico en tér-
minos reales, lo que evidencia
un cambio de actitud hacia el

Enla App tenés un préstamo
para hacer realidad el auto
que tanto querés

financiamientocomoviaparaac-
cederaunvehiculo. Segun datos
recientes publicados por ACAU,
enel primer semestre de 20251as
ventas de automdéviles crecieron
un 7,5% en comparacion con el
mismo periodo del afio anterior,
con especial protagonismo de
SUVs y modelos eléctricos.

Este crecimiento refleja no
solo el dinamismo del mercado,
sinotambiénuncambiocultural:
“hoy, el crédito automotor se per-
cibecomounaherramientainte-
ligenteyaccesible, especialmen-
te cuando se ofrecen procesos
simples, digitalesyconrespuesta
inmediata” destacd Gaudio. En
estecontexto, Itaiubuscaacompa-
fiar la transformacién del sector
conproductosquesealineancon
las nuevas expectativas de los
consumidores.

La digitalizacién ha elevado
la vara: los usuarios esperan re-
solver tramites desde el celular,
evitar papeleos innecesarios y
recibir una respuesta rapida.
Por eso, el modelo de Itau —que
integra simulacion, solicitud y
pre aprobacion en un solo flujo
digital— encaja con un mercado
cada vez mas acostumbrado a
soluciones 4giles y eficientes.

Un préstamo para

todo publico

El publico que accede al présta-
mo automotor de Itau es diverso.
Incluye jévenes que adquieren
su primer vehiculo, atraidos
por la experiencia digital y la
autonomia que ofrece el proceso
online, asi como familias que
buscanrenovarsuautoyvaloran
laflexibilidad de las opciones de
financiamiento.

En el caso de clientes con
oferta preaprobada, la opera-
cion se vuelve aiin mas 4agil: sin
necesidad de documentaciéon
adicional y con acreditacién
inmediata, lo que les permite
elegir su vehiculo y concretar la
compra en pocos pasos.

Para Itau, la movilidad no es
solo trasladarse de un lugar a
otro, sino avanzar en cada etapa
de la vida. Por eso, su propuesta
combinainnovaciontecnolégica
conunservicio cercanoy confia-
ble, acompafiando a los clientes
en un momento tan importante
para muchas personas como es
la compra de un auto. @
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Lestido celebra 75 anos junto a
Volkswagen y acelera haciael
futuro del mercado automotor

La empresa uruguaya festeja su histdrica alianza con Volkswagen, consolida logros
comerciales y apuesta por nuevos desafios con Audi, camiones y marcas chinas

12025 es un afio especial
Epara Lestido. La empre-

sa, referente historico
del sector automotor uruguayo,
celebra 75 afios de alianza con
Volkswagen,unadelasrelaciones
comerciales mas longevas de la
industria a nivel mundial. Solo
Suizay Holanda han mantenido
vinculosmasantiguosconel Gru-
po Volkswagen, lo que convierte
a Uruguay en el primer pais de
América en haber establecido
este lazo en 1950.

“Nos llena de orgullo haber
sostenido este vinculo durante
75afios,superandodesafiostanto
locales como internacionales”,
afirma Matias Lagarmilla, ge-
rente general de Lestido. Para
la compafiia, este aniversario
no solo es un hito histérico, sino
también un recordatorio del
camino recorrido junto a sus
clientes y de la fortaleza de los

La celebracion se
extendera durante
todo el afio con
varias acciones

valores que sustentanlarelaciéon
conlamarca:confianzaypasién.
“Nohayenel paisunequipomas
comprometido con Volkswagen
que Lestido. Ese espiritues parte
esencial deestahistoriacompar-
tida”, destaca.

La celebracion se extendera
durante todo el afio con varias
acciones. En el plano comercial,
la empresa aposté por lanza-
mientos que refuerzan su com-
promisoconlainnovacién,como
el restyling del Nivus y la nueva
Amarok, y la llegada del renova-
do Tiguan. Préximamente, “la
familia SUVW?”, como la llaman,
sumard un nuevo integrante con
el Volkswagen Tera, un modelo
para fortalecer el liderazgo de la
marcaenelsegmentodelosSUV.

Lacampafiade comunicaciéon
“Juntos a la par” acompaiia este
festejo por el aniversario con
piezasaudiovisualesquerepasan
losprincipaleshitosdelarelacién
con Volkswagen y evocan el vin-
culo emocional de generaciones
de uruguayos con la marca.

a Volkswagen

Expectativa por los nuevos
modelos Teray Q6 e-tron

El ultimo afio ha sido particu-
larmente exitoso para Lestido
en términos comerciales. Entre
los hitos mas destacados estd
el lanzamiento del Polo Track,
un modelo de entrada que per-
mitié reforzar la presencia de
Volkswagen en su segmento,
histéricamente dominado por
la marca.

“Su propuesta accesible y
confiable ha sido muy bien re-
cibida tanto por clientes que ya
conocen Volkswagen como por
quienes se acercan por primera
vez”, sefiala Lagarmilla.

La familia SUVW continua
liderando el mercado uruguayo,
ylallegada del Volkswagen Tera
contribuird a consolidar ese
liderazgo: “se trata de un SUV
muy completo, con un alto nivel
de equipamiento tecnoldgico y
una destacada calificacion de 5
estrellas en seguridad segun las
pruebas de LatinNCAP”.

A mediano plazo, la compa-
fiia planea seguir renovando su
portafolio con productos que
respondanalasnuevasdemandas
del mercado, sin perder de vista la
esencia de la marca: calidad, con-
fiabilidadyexperienciade manejo.

Peroel crecimientode Lestido
no se limita a Volkswagen. En el
segmentode CamionesyBuses,la
empresatambiénvienedeunaifio

Lestido y los 20 afios de ACAU

ParaLestido, la Asociacion del Comercio Automotor del Uruguay
(ACAU) ha sido un socio estratégico en las tilltimas dos décadas.

“ACAUesunaherramientafundamental pormultiplesrazones.
Nosbrindainformaciénoficial ytransparentesobreel mercado,y
esuncanalderepresentacionanteorganismosgubernamentales
en momentos clave, como cuando se discuten cambios normati-
vos”, destaca Lagarmilla.

La empresa participa activamente en el Consejo Directivo de
la asociacién desde su creacion. Para Lestido, formar parte de
ACAU es no sélo un honor, sino también una oportunidad para
contribuir al desarrollo de la industria automotriz uruguaya.

I. GUIMARAENS

récord que le permitié alcanzar
el primer lugar del mercado en
2024. El desafio que enfrentan
ahora es sostener este liderazgo
mientras ajusta su portafolio de
productos.

Por su parte, Audi continua
su proceso de transformacion
hacia la movilidad eléctrica,
con el lanzamiento de modelos
comoel Q6e-tron. “Laestrategia
apuntaaofrecerexperienciasde
manejoinnovadorasyalineadas
con el ADN premium de la mar-
ca, combinando tecnologia de
vanguardia y sustentabilidad”
agregd el gerente general de
Lestido.

Una apuesta por los

vehiculos chinos

La evolucién de Lestido hacia un
grupo empresarial mas diversi-
ficado se refleja también en su
reciente incursién en el mercado

Se seleccionan
cuidadosamente
las marcas chinas
con las que se
ingresa al mercado

de vehiculos chinos. A través de
las marcas GAC Motor y FAW Ca-
miones,lacompafiiabuscaacom-
pafarlastendenciasdel mercado
y aprovechar “el notorio avance
delaindustriaautomotrizchina®.

Segun Lagarmilla, esta deci-
siénrespondeadosfactoresclave:
lascondicionesimpositivasfavo-
rablesparalamovilidadeléctrica
en Uruguay y la reduccion de la
brecha de calidad y disefio entre
los fabricantes chinos y los occi-
dentales.

“Seleccionamos cuidadosa-
mente las marcas con las que
ingresamos al mercado, prio-
rizando la calidad por encima
de todo. Prueba de ello es que
ofrecemos garantia de por vida
en los motores a combustion de
los modelos GAC”, afirma.

Con esta apuesta, Lestido
amplia su portafolio y refuerza
su compromiso de acomparfiar
la evolucién del mercado hacia
unamovilidad massustentable.®
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EQ | Brand Studio para General Motors

Chevrolet acelera su cambio
de marcha en Uruguay

Con un portafolio renovado y el Spark EUV como puerta
de entrada a la movilidad eléctrica, General Motors busca
conquistar nuevos publicos sin perder la fuerza de sus clasicos

hevrolet atraviesa un
momento de renovacién
profunda en Uruguay.

Este afio, la marca no solo pre-
senté modelos eléctricos de alta
gama, sino que también lanzo
una actualizaciéon de sus refe-
rentes Onix, Tracker y Montana.
Pero el gran protagonista de la
nuevaetapaesel Sparkeléctrico,
el primer vehiculo de su tipo que
combina un precio accesible,
respaldodeunamarcacentenaria
y valor de reventa garantizado.
“El Spark EUV es nuestra
apuesta para que el consumidor
uruguayo pueda adoptar un
auto eléctrico asequible, con la
tranquilidad desaberquecuenta
con posventa, disponibilidad
de repuestos y una marca que
respalda su inversion”, explica
Claudio D’Agostini, gerente
general de General Motors en
Uruguay. El modelo llega con un
precio de USD 24.990y, segtin la
marca, se posicionacomoel SUV
mas econémico del mercado con
cargador tipo europeo.
Laestrategiaapuntaacompe-
tirdirectamente conlos modelos
eléctricosdeorigen chinoyains-
talados en el pais, pero con una
diferencia clave: estabilidad de
precio y confianza a largo plazo.
“No somos aventureros. No va-
mos a lanzar un auto que en dos
afios pierda el 30% de su valor. El
cliente que invierta en un Spark
EUVestdhaciendounainversion
segura”, asegura D’Agostini.

El contexto perfecto
paralaelectromovilidad

Para Chevrolet, el crecimiento
de los eléctricos en Uruguay se
explicaporunasumadefactores.
El primero es estructural: el pais
produce mads energia limpia de
la que consume, lo que permite
reducirladependenciadel petré-
leo. A esto se suman las politicas
de incentivo del Estado —reduc-
ciones de IMESIy descuentos en
patente— y un detalle que no es
menor: Uruguay tiene uno de
los precios de nafta mads altos de
Sudamérica.

“Con esta combinacion, el
ambiente para que los eléctricos
despeguen es perfecto”, afirma
el gerente. Y agrega que el Spark
llegaenel momentojusto: “Tiene
un preciocompetitivo, tecnologia
de carga compatible con la in-
fraestructura local y el respaldo
de nuestra red, con 28 puntos de
ventay servicio distribuidos por
todo el pais™.

La red de concesionarios fue
clave en la estrategia de lanza-
miento. General Motors realizd
cuatro capacitaciones especifi-
casyadaptd sumodelo de nego-
cioderepuestos paragarantizar
disponibilidad inmediata. “El
cliente que compra un Spark
EUV sabe que no va a quedar
varado por falta de piezas o de
talleres capacitados”, remarca
D’Agostini, no sin ironizar que,
a diferencia de otras marcas,
un Spark EUV no va a terminar
exhibido en una verduleria.

L. CARRENO

Elfenéomeno Onix:
tecnologia, seguridad y valor
Si bien el Spark EUV es la gran
novedad, Chevrolet tiene en su
haber un modelo que ya es parte
delpaisajevialuruguayo: el Onix.
Afio tras afio, se mantiene como
el mas vendido en su segmento
y uno de los preferidos en toda
Sudamérica.

El secreto, seguin D’Agostini,
estd en la ecuacién costo-bene-
ficio. “El Onix ofrece tecnologia
como OnStar y Wi-Fi integrado;
seguridad con seis airbags y la
maximacalificaciénen pruebas;
y eficiencia gracias a un motor
que gasta muy poco, incluso en
suversionturbo”,enumera.Aeso
sesuma un valor de reventa muy
competitivo, lo que lo convierte
en una inversion atractiva para
los compradores.

Inclusofrenteaunacompeten-
ciacreciente, el modelomantiene
suvigenciaporque,comoapunta
el gerente, “cumple con todo lo
que el consumidor uruguayo
esperadeunauto:accesible, bien
equipado, seguro, eficiente y con
respaldo de marca”.

El valor de lainformacion
yelrol de ACAU

En un mercado tan competitivo
como el uruguayo —con mas de
90 marcas—, la vision de Ge-
neral Motors es que contar con

€6 somos la
unica automotriz
global que esta
directamente
en Uruguay, sin
intermediarios”

datos precisos estanimportante
como tener un buen producto.
D’Agostini destaca el aporte de
la Asociacién del Comercio Au-
tomotor del Uruguay (ACAU), de
la que Chevrolet es socio desde
su creacion.

ACAU no solo representa a
todas las marcas y defiende los
intereses de los consumidores,
sinoquedesdehaceunafiosumi-
nistra a sus socios informacién
detalladadeempadronamientos
por modelo, versién y depar-
tamento. “Estos son los datos
reales de lo que la gente estd
comprando,noloquesefacturaa
concesionarios. Yesadiferencia
es clave”, subraya.

Gracias a esta informacidn,
General Motors pudo detectar
queenel primersemestrede2025
las ventas de eléctricos se tripli-
caron nuevamente, los hibridos
crecieron un 26% y los modelos a
combustion cayeronun11%. Con
esos datos en la mano, la marca
ajusto su portafolio para respon-
der a la tendencia. “Somos la
unicaautomotriz global que esta
directamente en Uruguay, sin
intermediarios. Estonos permite
leer el mercado en tiempo real y
traer lo que el cliente uruguayo
realmente quiere”, concluye
D’Agostini. @
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Subaru Uruguay: 45 anos de

innovacion, calidad y compromiso
con sus clientes

Con un portafolio que combina combustion e hibridos, y fiel a su ADN de
seguridad y calidad, la marca japonesa anuncia beneficios especiales y anticipa
novedades eléctricas en un futuro cercano

ste2025, Subaru Uruguay
Ecelebra 45 afios de activi-

dad ininterrumpida en el
pais, un hito que refleja la soli-
dez de una marca que ha sabido
combinar innovacion, calidad
y una relacién cercana con sus
clientes.Desdesullegada,Subaru
ha mantenido un enfoque claro:
ofrecer productosquerespondan
alasmadsaltas exigenciasde des-
empefioyseguridad,respaldados
por un equipo comprometido y
porlafidelidad de quieneseligen
la marca.

Para conmemorar este ani-
versario, la compafiia lanzé un
Bono Aniversario en dos de sus
modelos méds emblemadticos:
Forester y Crosstrek. Esta ini-
ciativa busca no solo celebrar el

camino recorrido, sino también
agradecer a los clientes que han
sido parte fundamental de esta
trayectoria.

Un portafolio versatil
yfielal ADN delamarca
El catdlogo actual de Subaru
en Uruguay estd pensado para
satisfacer a diversos perfiles de
clientes, manteniendolaesencia
de la marca y ofreciendo versio-
nes tanto de combustién como
hibridas.
LaForester,unodelosmodelos
mas reconocidos, destaca por su
fortaleza y nobleza, siendo una
opcionideal paraquienesbuscan
unvehiculoconfiableyseguro.La
Crosstrek, consu espiritujuvenil
y aventurero, invita a explorar

nuevos caminos sin sacrificar
confortnitecnologia.LaOutback,
tradicionaleimponente,secarac-
teriza por surobustez y versatili-
dad, mientras que el WRX sigue
siendoelestandartedeportivode
Subaru, querepresentael ADNde
la marca en el rally.

Cada uno de estos modelos
integra tecnologias clave como
el conjunto Motor Boxer y la
traccién permanente All Wheel
Drive, que aportan estabilidad,
seguridad y un bajo centro de
gravedad. A esto se suma el
sistema EyeSight, exclusivo de
Subaru, que refuerza el compro-
misodelamarcaconlaseguridad
preventiva. Ademads, todos los
vehiculos provienen de la plan-
ta en Japdn, lo que garantiza

estandares de calidad absolutos.

Mirando hacia adelante, Sub-
arusigue de cercalastendencias
globales del sector automotor y
proyectaincorporarenunfuturo
cercano modelos eléctricos, en
linea con la evolucion hacia una
movilidad mds sustentable. Sin
embargo, la marca es clara en su
intencién de no perder el ADN
quelacaracteriza: confiabilidad,
seguridadyrendimientoencual-
quier condicion.

ACAU: dos décadas de

trabajo conjunto

En el marco del 20° aniversario
de la Asociacién del Comercio
Automotor del Uruguay (ACAU),
SubaruUruguaydestacasupapel
como socio desde los inicios de

la institucién. La marca valora
especialmentelaprofesionalidad
de la asociacién y su constante
busqueda de una Politica Nacio-
nal Automotriz consensuada,
atendiendo de forma efectiva las
necesidadesyconsultasdetodos
sus miembros.

Este vinculo, que ha acom-
pafiado parte importante de la
historia de Subaru en el pais, ha
sido clave para consolidar un
sector méas unido y con objetivos
comunes.

Con 45 afios de historia en
Uruguay, Subaru reafirma su
compromiso con la calidad, la
innovaciénylaseguridad, miran-
do al futuro con la misma pasién
que ha guiado su camino desde
el primer dia.e
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Lubricantes ANCAP: Lubricantes que
cuidan tu motor en cada kilometro

En estos 20 anos de ACAU, Lubricantes ANCAP celebra junto a quienes
confian dia a dia en su motor y eligen lubricantes que combinan
tecnologia, proteccién y un rendimiento pensado para nuestras rutas,
nuestro clima y nuestra forma de manejar.

SUPER A MAX 10W40

El aceite lubricante semi-sintético de ultima generacién, formulado con
bases hidrogenadas de alta calidad y aditivos de avanzada tecnologia, lo
ideal para los automdviles a gasolina que operan en condiciones exigentes
ofreciendo la mayor proteccién de tu motor.

SYNTH 5W40

El aceite lubricante sintético desarrollado para vehiculos a gasolina que
brinda mayores rendimientos y permiten extender los periodos de cambios
de aceite dada su elevada estabilidad, manteniendo el motor limpio y
protegido por dentro.

TURBODISEL 15W40

Aceite mineral multigrado para vehiculos con motores diésel, tanto para
automaoviles como para camiones y omnibuses, el cual es formulado con
bases hidrogenadas de alta calidad y paquete de aditivos que permiten
mantener limpio tu motor por dentro y protegerlo contra el desgaste.
Confia en Lubricantes ANCAP que te acompana desde siempre, con el
rendimiento que necesitas y la proteccidon que tu motor merece. Poné lo
mejor, llegd mas lejos.
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Homero de Leon: innovacion,
Servicio y vision paraun
mercado en evolucion

Con el impulso de FOTON, nuevas marcas y modelos hibridos,
la empresa afianza su presencia en todos los segmentos,
apostando a la atencion integral y a la profesionalizacion del

sector automotor

1 camino de crecimiento
Ede Homero de Ledn en el
mercado uruguayo tiene

en la marca FOTON uno de sus
pilares mas solidos. La incorpo-
racion de sus camiones pesados
marcéunantesyundespuéspara
la compaiiia, que en los ultimos
afios ha reforzado su estrategia
comercial con infraestructura,
nuevosproductosyunenfoquede
servicio posventa diferenciado.

La nueva construcciéon de un
showroom, centro de posventay
deposito logistico exclusivo para
FOTON, ubicadoen Ruta 5y Luis
Batlle Berres, es un claro ejem-
plo de esta apuesta. Este nuevo
complejo no solo mejorard la
experienciadecomprayatencion
alcliente,sinoquetambiénacom-
pafaelcrecimientodeunamarca
que encontrd gran aceptacion
en sectores como el productivo,
logistico y de la construccion.

“Los camiones pesados FO-
TON completan la oferta de la
marca, abarcando desde utilita-
rioshastaunidadesdegranporte,
ylohacenconunnivel tecnologi-
coyunarelacion costo-beneficio
quehanconquistadoaun publico
exigente”, explica Sebastidn
Grande, director de Homero
de Ledn. Con motorizaciones
Cummins, transmisiones ZF y
sistemas ADAS, estos modelos
hanelevadoelestandardeloque
elmercadoesperadeunvehiculo
de trabajo.

Diversificacion que responde
anuevas demandas

Méds alla del segmento de carga
pesada, la empresa ha expandi-
do su portafolio con propuestas
que buscan adelantarse a las
tendencias de consumo. La in-
corporacién de la marca KGM,
y su portfolio mayoritariamente
deSUVs,hatenidounarespuesta
positiva, con planes de sumar
nuevas unidades en los proéxi-
mos meses para cubrir nichos
estratégicos. “El segmento SUV
—el de mayor crecimiento en los
ultimosafios—siguesiendoclave
para la compafiia. Modelos que
combinandisefio, equipamiento
yversatilidad han conquistado a
familias y profesionales, y todo
indicaquelademandaseguirden
aumento” complementd Grande.

Ellanzamientodelas pick-ups
hibridas microeléctricas TUN-
LAND V7 y V9 también marcé
un hito para el sector, al ser las
primeras de su tipo en Uruguay.
Su tecnologia mild hybrid de 48
V reduce el consumo de com-
bustible, disminuye emisiones y
mejoralaexperienciade manejo,
sinsacrificarlarobusteznilaca-
pacidad decarga. “Laaceptacion
superd nuestras expectativas,
tanto en ventas como en interés
del publico, que ve en ellas una
opcién moderna, eficiente y con-
fiable”, afirma Grande.

I. GUIMARAENS

al consumidor

El director de Homero de Leén
observa que el mercado automo-
tor uruguayo se ha vuelto “cada
vezmasdinamicoyexigente”. La
alta oferta de marcas y modelos,
sumada a consumidores que
demandan mayor tecnologia,
seguridadyeficiencia, planteael
desafio de diferenciarse no solo
por el producto, sino también
por el respaldo y la calidad de
servicio.

Para la empresa, esto implica
mantenerunequilibrioentrecre-
cimiento de ventas, fidelizacién
de clientes y optimizacion de
procesosinternos,conlametade
sostenerundesarrolloconstante
en todos los frentes.

En este marco, uno de los
puntos que mds preocupa a la
empresa es la falta de regulacion
sobrelaimportaciondevehiculos
cuandoexisterepresentacién ofi-
cialenelpais.Segin Grande, esta
situacidén permite la entrada de
unidades sin respaldo técnico ni
garantialocal,loqueperjudicaal
consumidoryaquienesinvierten
cumpliendo con las exigencias
legales.

Homero de Leon
destaca el rol
fundamental
que ACAU ha

jugadoenla
modernizacion
del sector

“Nosetratadecerrarel merca-
do,sinodeordenarlo, profesiona-
lizarloyprotegeral consumidor”,
subraya. Para ello, propone una
ley que establezca controles
claros, evitando la competencia
desleal y garantizando que las
unidades cumplan con las nor-
mas de seguridad y emisiones
vigentes.

20 aiios de ACAU: una voz

que ordenay proyecta

En el marco del 20 aniversario
de la Asociacion del Comercio
Automotordel Uruguay, Home-
ro de Ledén destaca el rol fun-
damental que esta institucion
hajugado en la modernizacién
del sector. Su participaciéon en
procesos regulatorios clave
—como la implementacion de
normativas de seguridad ve-
hicular, emisiones y eficiencia
energética— ha contribuido a
un parque automotor mas se-
guro y sustentable.

Ademaés, ACAU ha defendido
elcomercio formalyfomentado
lacompetencialeal, fortalecien-
do un entorno mas profesional
y transparente. “Es un nexo
vital entre importadores, Es-
tado y consumidores”, resume
Grande. ®
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75 anos de alianza y liderazgo

Scania celebra su presencia por mas de siete décadas en el mercado uruguayo
de la mano de José Maria Duran SA, impulsando un transporte profesional mas
eficiente y sostenible

n 2025, la empresa uru-
Eguaya José Maria Duran
SA, con mas de 115 afios
de trayectoria, y representante
exclusivo de Scania en el pais,
celebra 75 afios de una alianza
que ha marcado un antes y un
después en el transporte profe-
sional de carga y pasajeros. Se
trata del distribuidor indepen-
diente mas antiguo del mundo
de la marca sueca, una relacién
ininterrumpida que combina
orgullo, compromiso y un desa-
fio constante: liderar el cambio
hacia un sistema de transporte
mas sustentable.
ParaFedericoAntunez,geren-
tegeneraldeJosé MariaDurdn, el
aniversariosignifica “unorgullo
enorme de tener la oportunidad
de representar en un mercado
tan competitivo como el uru-
guayounamarcapremiumcomo
Scania”y, alavez, “una respon-
sabilidad enorme, porque Scania
siemprehalideradoeltransporte

Poner al cliente
en el centro,
es la estrategia
que ha mantenido
a Duran entre
los lideres del
mercado

profesional”. Este liderazgo, ex-
plica, ahora enfrenta un nuevo
reto: transformar el sector hacia
soluciones masamigables conel
medioambiente. “Estamos obli-
gados a ser parte de ese cambio,
por nuestros valores y nuestra
forma de trabajar dia a diajunto
alos clientes™.

La estrategia que ha mante-
nido a Durdn entre los lideres
del mercado se apoya en un
modelo claro: poner al cliente
en el centro. Ese enfoque se
sostiene en valores que han
acompafado a la empresa a lo
largo de su historia. El primero
es considerar que el éxito de la
compafiia depende del éxito de
sus clientes, buscando siempre
mejorar surentabilidad através
de un profundo conocimiento
de sus negocios. También se
prioriza el trabajo en equipo,
promoviendolaparticipacion, el
cuidado, laseguridad y la salud
de los colaboradores. La auten-
ticidad es otro pilar, actuando

con integridad, honestidad y
transparencia para mantener
la confianza. A ello se suma la
determinacién parainnovarsin
temor al fracaso, manteniendo
una vision global sin descuidar
los detalles, y el compromiso de
cumplir las promesas de forma
confiable. Finalmente, lamejora
continuaguiacadaaccion, opti-
mizandoprocesosyrecursoscon
focoeneldesempefioambiental
y la seguridad de las personas.
En un contexto en el que se
debate sobre tecnologias eléc-
tricas o de hidrégeno, Scania
lanzéenUruguaysunuevagama
ScaniaSuper, que incluye motor,
cajas de cambios y diferenciales
completamente nuevos. Segun
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ACAU, 20 anos de trabajo conjunto

José Maria Durdn fue socio fundador de la Asociacion del Co-
mercio Automotor del Uruguay (ACAU) y uno de los impulsores
de su creacion. “Siempre vimos el valor de trabajar unidos para
mejorar el transporte en el pais. ACAU ha sido un representante
profesional y objetivo frente a organismos publicos y privados,
buscando soluciones conjuntas para el sector”, sefiala Antinez.
Eneste20°aniversario,laempresareafirmasucompromisoconla
camaray conlacolaboracion entre todos los actores del mercado.

Antunez, se trata de “el camion
mas eficiente del mundo”, una
solucién pensada para reducir
el consumo de combustible ylas
emisiones mientras las nuevas
tecnologias terminan de madu-
rar. “Sabemos que la electrifica-

cionmasivallevardafos, poreso
esteesunpasointermediohacia
untransporte massustentable”,
explica.

Eltransporte pesadoenfrenta
hoydosgrandesretos:lograrque
lassolucionesbajasenemisiones

sean también econdmicamente
viables y contar con la infraes-
tructura necesaria para que
puedan aplicarse a gran escala.
En este sentido, Scania comple-
menta sus avances con alterna-
tivas como el gas —GNC, GNL o
biometano— que permiten re-
duccionesdeemisionesdehasta
un 90%, con requerimientos de
infraestructuramuchomenores.

Quien se acerca a Scania no
lo hace por la menor inversion
inicial, sino por el menor costo
operativoylamayordisponibili-
daddelasunidades.Estoimplica
desde eficiencia en combustible
hasta una completa oferta de
servicios posventa: asistencia
en ruta 24 horas, repuestos con
atencion continua, talleres con
horario extendido, manteni-
miento flexible y herramientas
de gestidon de flotas en tiempo
real. “No vendemos el camién
masbarato, sinoel que masvalor
genera en el tiempo”, subraya
Antunez.

En un mercado cada vez mas
atomizado, la clave para Duran
es la cercania con los clientes.
La empresa ha atravesado junto
aellosciclosdecrecimientoyre-
cesion, ofreciendoapoyoincluso
en momentos dificiles. “Esa
historia compartida es parte de
nuestra fortaleza. Creemos que
nuestro valor es inico y por eso
confiamos en que los clientes
seguirdan eligiendo Scania”,
afirma. @



