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F.A.C.C.E.R.A. (Federación Argentina de Cámaras de 
Comerciantes en Repuestos del Automotor) 

se comunica a través de Taller Actual 

Reparación y Servicios del Automotor  •  Suplemento Especial Automechanika Buenos Aires
Publicación Oficial para la Federación Argentina 

de Asociaciones de Talleres de Reparación 
de Automotores y Afines (F.A.A.T.R.A.)

VIVÍ TODA 
AUTOMECHANIKA 

BUENOS AIRES 2022

La Exposición internacional Líder 
en Servicios para la Industria 
Automotriz otra vez en 
Argentina. La Gran Cita para los 
Profesionales de la Reparación de 
Sudamérica.

FAATRA 
“Los Talleres Independientes 
somos una gran opción para 
elegir donde reparar los vehículos” 

 
FACCERA 
Más de 40 años trabajando 
parar fortalecer el comercio 
autopartista. 

 
CCRA 
Entrevistamos al Señor Roberto 
Morales, Presidente de la 
Cámara de Comerciantes en 
Repuestos del Automotor. 
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“Los Talleres Independientes somos una gran 
opción para elegir donde reparar los vehículos”

Entrevistamos al Sr. Salvador Lupo, reconocido dirigente Gremial Empresario del Sector y Presidente de F.A.A.T.R.A. (Federación Argentina de 
Asociaciones de Talleres de Reparación y Afines) 

TA: ¿Cuál es la Infraestructura que ofrece al 
Tallerista FAATRA y sus Cámaras 
Asociadas?  
SL: Hoy, la Federación cuenta con 20 Cámaras 
miembros en todo el país y es responsable direc-
ta de la capacitación en las zonas donde no hay 
cámaras, denominado (Zona FAATRA). 
Contamos con un sistema de capacitación unifi-
cado a nivel nacional, para Cursos Base, de 
Inclusión Social, recambio generacional, 
Especialización, 
Perfeccionamiento Profesional, convenios con 
empresas del sector, quienes brindan charlas y 
seminarios técnicos. Además, desde el año 
2004, que se firmamos un acuerdo con el 
Ministerio de Trabajo y SMATA, logramos unifi-
car el criterio de capacitación para los profesio-
nales del sector, basado en el enfoque de com-
petencias laborales. También y no es algo 
menor, todos los cursos son Sin Costo alguno, 
para asociados y aportantes y se dictan en los 
Centros de Formación Profesional, que poseen 
las Cámaras en su propia sede. 
TA: ¿Cuál es desde su visión, la importancia 
que tiene el sector para el dueño del vehícu-
lo? 
SL: La importancia del sector para el propietario 
de un vehículo, son varias: hay talleres mecáni-
cos en los casi 2.300 municipios que tiene la 
Argentina y estos atienden, no solo los vehículos 
livianos y pesados, sino también mantenemos y 
reparamos maquinaria agrícola, motos, lanchas, 
motores estacionarios, etc. 
Somos parte activa en la Reparación y 
Mantenimiento preventivo de prácticamente la 
gran mayoría del parque automotor que circula 
en nuestro País. A partir de nuestra existencia y 
presencia, el usuario puede elegir libremente a 
su prestador de servicios. Evitando un monopo-
lio, ya que, de no existir los Talleres 
Independientes, no habría otra opción. 

TA: ¿Las concesionarias, son competencia 
del taller independiente? 
SL: No, las concesionarias y nosotros somos 
complementarios y como talleres independien-
tes solo somos opciones. Nuestro Sector, solo 
busca competir en igualdad de condiciones con 
los talleres oficiales. Actualmente se nos está 
complicando en algunos casos, ya que, al no 
tener acceso a la información técnica, las nuevas 
programaciones digitales, los sistemas de vehí-
culos conectados o ciberseguridad se nos hace 
difícil competir y no solucionar esto, crearía un 
monopolio en el mantenimiento y la reparación, 
sin dejar que el usuario elija libremente a su 
prestador. 
TA: ¿Qué porción del mercado atienden los 
talleres independientes y cuánto las conce-
sionarias oficiales? 
SL: Si tomamos todas las unidades del parque 
automotor que circulan en el país -después de 
los procesos de garantía- estimamos que aten-
demos a más del 70% del parque total. 
TA: ¿Cuántas familias dependen directa e 
indirectamente del trabajo del taller indepen-
diente? 
SL: Directa o indirectamente dependen alrede-
dor de 500.000 familias ya que, nosotros repre-
sentamos de manera directa a más de 45.000 
talleres y unos 250.000 puestos de trabajo y eso 
hay que sumarle los fabricantes, los importado-
res, Distribuidores Mayoristas y los Minoristas, 
que suman otro tanto. 
TA: Actualmente ¿Notan algún faltante de 
repuesto? 
SL: Por supuesto, todos conocemos la situación 
actual del país y sí, hay faltante de repuestos y 
sobre todo los importados. 
TA: ¿El mercado local puede abastecer total-
mente el mercado de posventa? 
SL: La cantidad de piezas que tiene un vehículo 
fabricado en el país es menor al 30% del total y 
en muchos casos-tienen componentes importa-
dos o sea que lo importado es más del 70%. En 
muchos casos hay reemplazo Nacional, pero no 
creo que se puedan abastecer todos los faltan-
tes con la industria nacional, como desearíamos 
porque incluso hay repuestos de mantenimiento 
básicos, que no se fabrican en el País. 
TA: ¿Cuál cree que podría ser la solución del 
problema para no tener faltantes en el futu-
ro? 
SL: Entiendo que la solución sería incentivar la 
industria nacional para que tuviera mayor partici-
pación la integración local. Si nosotros pudiéra-
mos abastecer el 70/80% de un vehículo fabrica-
do en el País, con repuestos Nacionales, estas 
mismas industrias podrían abastecer el Mercado 
de Reposición. 
TA: ¿Actualmente, es importante la inversión 
de los talleres en equipamiento y herramien-
tas? 

SL: Si, es muy importante. Hoy en día, los talle-
res invierten mucho en equipamiento, ya que las 
nuevas tecnologías lo requieren, y más allá de 
las herramientas convencionales, se necesitan 
equipamientos como tester, osciloscopio, com-
putadora, escáner, sistema de gestión, insumos, 
control de medio ambiente además obviamente, 
de los gastos fijos de un taller. 
TA: ¿Ustedes en FAATRA y Cámaras 
Miembros, tienen varios programas de capa-
citación, podría explicar brevemente en qué 
consiste cada uno y cuántos profesionales 
llevan capacitados? 
SL: Nuestra capacitación consiste en un 
Programa Nacional Unificado, realizado en los 
Centros de Formación Profesional que disponen 
las Cámaras; donde brindamos Capacitación 
Base, Inclusión Social, Especialización, 
Perfeccionamiento Profesional, en modalidad pre-
sencial, online y mixto. 
Para que Ud. tenga una idea de la importancia 
que tiene la Formación para nuestra Entidad, 
solo en estos 2 últimos años llevamos capacita-
dos a más 6.000 Profesionales entre titulares y 
operarios, teniendo como objetivo colaborar, 
además, con el recambio generacional del sec-
tor. 
TA: ¿Cuáles son las dificultades tecnológi-
cas actuales para el mantenimiento y repara-
ción de vehículos en el mercado indepen-
diente? ¿Cree que se podrían solucionar? 
¿Cómo? ¿Quiénes? 
SL: Las dificultades tecnológicas que hoy debe-
mos enfrentar como reparadores independien-
tes, es la falta de igualdad de condiciones a un 
taller oficial como le decía en una de mis res-
puestas anteriores; ya que no tenemos acceso a 
los manuales de procedimiento oficiales, a las 
programaciones online, y en particular los siste-
mas PASS-THRU. J2534, Ciberseguridad, apli-
cada en el último año, por las terminales automo-
trices. 
La solución es factible, debemos trabajar y lograr 
lo mismo que sucedió en Europa y EEUU, a tra-
vés de la aplicación de una ley que obliga a las 
terminales a compartir dicha información. 
TA: ¿Cuál es su visión, con respecto a la 
compra de repuestos por comercio electróni-
co por parte del taller? ¿Qué pro y contra 
podría destacar? 
SL: Hay un aumento considerable del comercio 
electrónico, y los talleres no están ajenos a esto. 
Las ventajas que vemos es que los talleres com-
pran directamente los repuestos, sin intermedia-
rios, además de mejorar los tiempos de entrega 
de los mismos. Como contra destacable, son los 
costos y errores en los envíos. 
TA: ¿Cuáles además de los mencionados, 
son los beneficios que pueden obtener aso-
ciándose a la cámara de su zona? 
SL: Representación municipal, provincial y nacio-

nal, en defensa de los derechos del taller indepen-
diente. Discusiones paritarias con el gremio. 
Capacitación Base, Especialización, y 
Perfecciona-miento Profesional, SIN COSTO. 
Sistema Nacional de Información Técnica, (una 
biblioteca virtual) SIN COSTO. Costo hora, esque-
mas eléctricos, lubricantes, baremos, puesta a 
punto, etc. Novedades del Sector. Participación en 
Exposiciones y Eventos del Sector. Revista Taller 
Actual. Presentaciones Técnicas Comerciales, 
líderes del Sector. 
TA: ¿Cuáles son los Nuevos Desafíos que tie-
nen para el año 2023? 
SL: Dentro del marco de la mejora continua, 
seguiremos potenciando la Capacitación Base, 
Especialización, Perfeccionamiento Profesional, 
teniendo como objetivo lograr el recambio gene-
racional en el sector. Las nuevas tecnologías y la 
falta de acceso a las mismas, por parte de los 
talleres independientes, está provocando al con-
sumidor, no poder elegir libremente al prestador, 
creando un monopolio por parte de las termina-
les; en desmedro de los talleres no oficiales. 
Basamos nuestro pedido, en la Ley 24.449, 
decreto 79, Ley de Defensa al Consumidor, 
Antimono-polio, Medio Ambiente. También los 
antecedentes de las leyes aplicadas en EEUU y 
Europa. Por esto vamos a seguir presentando 
nuestro pedido de apoyo para lograrla igualdad 
de condiciones a los talleres oficiales, a 
Autoridades Nacionales, Provinciales, 
Municipales, Legisladores, e Institu-ciones de 
derecho al consumidor y la cadena de valor sec-
torial y finalmente, nos proponemos seguir pro-
fundizando nuestra capacitación en motores 
híbridos y nuevas tecnologías digitales. 
 
** Salvador Lupo, es propietario de un taller 
desde el año 1978 en la ciudad de Rosario-
donde nació- y es Especialista en Instrumental 
Automotor. Es directivo de la Entidad local desde 
1980 y de la Entidad a Nivel Nacional desde el 
año 1985. Formo parte de la Asociación 
Empresaria de Rosario (AER), del Foro Regional 
Rosario y de la Confederación Argentina de la 
Mediana Empresa (CAME). Es Fundador de 
Ciudadanos en Alerta Rosario, en el año 2008 y 
actualmente es también el Presidente de ALA-
REPA -Asociación Latinoamericana de la 
Reparación (cuyos países fundadores son 
Brasil, Uruguay y Argentina). 
  

Contacto con F.A.A.T.R.A.  
Sede: La Paz 1864- Rosario, Santa Fe 
Tel.: 54 341 481 0047 / 482-3603 
WhatsApp: +54 9 341 728-1122 
email: consultas@faatra.org.ar 
Facebook, Instagram y Twitter: 
@faatraargentina 
www.faatra.org.ar 

Sr. Salvador Lupo, reconocido 
dirigente Gremial Empresario del 
Sector y Presidente de 
F.A.A.T.R.A. 
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El comercio de autopartes está actualmente 
con las limitaciónes del comercio internacio-
nal. Eso se suma a otros problemas como la 
diversificación del parque y su edad, las 
nuevas tecnologías, las implicancias en la 
comercialización en esta era digital y el 
comercio ilegal de partes usadas.  
Hace más de 40 años la Federación 
Argentina de Cámaras de Comerciantes en 
Repuestos del Automotor (FACCERA) y sus 
cámaras asociadas observan y actúan para 
gestionar y solucionar ante las distintas cir-
cunstancias que suceden en nuestro merca-
do para asegurar un normal desenvolvi-
miento. 
El Día del Repuestero Automotor se conme-
mora porque, el 28 de abril de 1978 en 
Tucumán fue constituida FACCERA,  para 
enfrentar normas que afectaban la subsis-
tencia de los autopartistas.- 
También FACCERA impulso la ley de desar-
maderos (25.761) que castiga el comercio 
de autopartes de origen ilícito y gestiono la 
incorporación del sector al plan de cuotas 
subvencionadas Ahora 12. Por otra parte 
brinda información y capacitación para los 
profesionales del sector para asegurar la 
actualización y mejora continua. 
Han pasado muchos años y el sector sigue 
enfrentando problemas crecientes que exigen 
soluciones coordinadas e innovadoras.- 
  
DOS AÑOS SIGNADOS POR LA PANDE-
MIA DERIVADA DEL COVID. 
Durante dos años la actividad estuvo signa-
da por la pandemia del Covid y las medidas 
de aislamiento dispuestas por el Poder 
Ejecutivo Naciona. Esta situación alteró la 
actividad de los comercios del sector, pero 
también de las instituciones que lo repre-
sentamos. 
Estas penosas circunstancias que afecta-
ron a toda la humanidad, generaron un 
cambio en la escala de valores de las per-
sonas. Se revitalizó la idea de que la agru-
pación por grupos de afinidad, podía ser 
una herramienta para salvar los inconve-

nientes muy difíciles de superar de mane-
ra individual. 
Faccera junto a sus Cámaras Asociadas, 
nos convertimos en medios imprescindibles 
para peticionar ante las autoridades y servir 
de medios de comunicación de la normativa 
que fue cambiando de manera muy vertigi-
nosa. 
Como sector fuimos una de las primeras 
actividades que fue excepcionada del cum-
plimiento del aislamiento social preventivo y 
obligatorio vigente por el decreto de necesi-
dad y urgencia 297/2020 (Decisión 
Administrativa de Jefatura de Gabinete 
490/2020 de fecha 11/04/2020 antes de que 
se cumpla el mes de la fijación de la restric-
ción). 
Rápidamente nos adecuamos y los cursos 
de capacitación se transformaron al formato 
webinar. Algunos de los cursos gratuitos 
para profesionales del sector que se realiza-
ron fueron: “Capacitación de Ventas por 
Whatsapp”, “Capacitación en Atención al 
Cliente”, “Clínica de Ventas” “Costos 
Ocultos ¿Cómo dejo de perder dinero?”, 
“Curso de Análisis de costos y medición de 
rentabilidad en el comercio de autopartes” y 
“Transformación Digital ¿Como empezar?”. 
Algunos de estos cursos se encuentran dis-
ponibles en el canal de Youtube de la 
Federación. 
También apoyamos capacitaciones organi-
zadas por la Cámara de Empresarios de 
Repuestos Automotor y Afines de Córdoba 
(CERAC) como el ciclo de charlas “De fabri-
cantes y distribuidores a Repuesteros” que 
convocó a referentes del sector industrial 
autopartista. En estos eventos los comer-
ciantes del sector tuvieron contacto de pri-
mera mano con los directivos de las marcas 
más importantes de la actividad.  
En este mismo sentido se difundió y promo-
vió a nivel nacional las distintas capacitacio-
nes organizadas por la Cámara de 
Comerciantes en Repuestos del Automotor 
(CCRA) las mismas versaron sobre trans-
formación digital, comercio exterior y pro-

fundización de funcionamiento de algunas 
líneas de repuestos. 
 
COMERCIO ELECTRÓNICO DE AUTO-
PARTES.- 
Hoy estamos frente a una etapa disruptiva, 
la Revolución Digital. Esta transformación 
afecta a las personas y a sus actividades, 
entre ellas el comercio y la industria.- 
Como el funcionamiento de la mente huma-
na demora en adaptarse, esto hace que 
cuando se comprende el cambio otra vez 
vuelve a quedar obsoleto porque la vorágine 
de la evolución genera un nuevo escenario.- 
La transformación digital de los comercios 
tradicionales se vuelve una cuestión de 
supervivencia.- 
Los informes anuales de la Cámara 
Argentina de Comercio electrónico denotan 
crecimientos exponenciales de esta nueva 
forma de intercambio.  
En cuanto a nuestro sector en el año 2021 
creció un 100% (por sobre la media del 
comercio electrónico que fue del 68%) y 
durante el primer semestre ocupó el tercer 
lugar en cantidad de unidades y el quinto 
por facturación del total del comercio elec-
trónico nacional. 
El mercado de autopartes no creció, sino 
que se distribuyó de diferente forma. Es 
importante capacitarse, discutir e implemen-
tar estrategias digitales porque los consumi-
dores de repuestos del automotor lo están 
eligiendo cada vez mas. Para eso es impor-
tante agruparse en las Cámaras del sector y 
así mantenerse actualizado en las necesida-
des de este nuevo consumidor. 
 
COMERCIO EXTERIOR DE AUTOPAR-
TES. 
El parque automotor argentino es muy 
diverso y con un fuerte porcentaje de vehí-
culos importados. Aún los autos nacionales 
tienen una baja integración de autopartes 
argentinas. Este cuadro de situación impo-
ne que, para el normal mantenimiento de 
esa flota, se requieran de repuestos que 
aún no se fabrican en el país. 
Por diversas circunstancias, hay un contex-
to mundial complejo y a este se agrega la 
falta de divisas del Banco Central Argentino 
y el dictado de nuevas normativas que impi-
den en la práctica la compra de autopartes 
al exterior. 
Ya hace meses que existen faltantes de 
autopartes para vehículos muy populares 
en nuestro país. Para dar claridad no se 
trata solo de vehículos de gama alta sino y 
especialmente en vehículos de gama media 
y popular.  
Para asegurar el desarrollo de todas las 

actividades económicas es imprescindible 
mantener el transporte de bienes y de per-
sonas. Si los organismos nacionales com-
petentes no toman medidas que contem-
plen las particularidades de nuestro sector, 
se seguirán agregando vehículos inmovili-
zados por falta de repuestos impidiendo el 
normal desenvolvimiento del resto de las 
actividades productivas. 
Como Federación seguiremos propulsando 
la fabricación nacional, pero complementa-
riamente seguiremos reclamando que se 
debe asegurar el ingreso de los repuestos 
que no haya un adecuado aprovisionamien-
to local. 
 
ESTAS SON NUESTRAS BASES PARA 
EL FUTURO. 
Este pequeño resumen demuestra la diná-
mica del sector y el trabajo asociativo para 
encontrar los mejores caminos para seguir 
fortaleciendo la actividad que asegura la 
automoción. 
En palabra de Esteban Martin presidente de 
la Federación durante los últimos cuatro años: 
“En cuanto a los cambios, por naturaleza 
nos resistimos a ellos, pero son inexorables 
y debemos acompañarlos. Creo que el futu-
ro de la Federación, con nuevas estrategias 
en lo posible con nuevas generaciones, que 
vivan el día a día de la transformación del 
sector, tratando de transmitir a las cámaras 
asociadas información y capacitación, como 
la proyectada para comienzos del 2023, 
basada en la capacitación de personal de 
casas de repuestos entre otros proyectos.” 
Nuestras felicitaciones para Messe Frankfurt 
y su equipo de trabajo en la Argentina, por 
una nueva y exitosa edición de su evento 
Automechanika Buenos Aires 2022. En su 
vuelta a la presencialidad la feria sigue sien-
do un centro estratégico para los negocios de 
la industria automotriz y de autopartes reu-
niendo toda la oferta y la demanda en un 
único lugar. 
Corresponde valorar la colaboración de 
Estrategia Automotriz -una Empresa de 
Grupo Faros- que viene haciendo un censo 
Sectorial Nacional por Especialidades e 
información Completa de Productos, 
Marcas, Proveedores por Ciudad y Región y 
nos aporta información estratégica del sec-
tor. Asimismo, dicho empresa con sus 
medios informativos sectoriales, difunde las 
actividades de la institución. 
Por ultimo resaltar la labor de los integran-
tes del Consejo Directivo y de las Cámaras 
Asociadas, que trabajan desinteresada-
mente para la mejora colectiva, para ellos 
nuestro mayor respeto y profundo agrade-
cimiento.

Componen la Federación Argentina de Cámaras de Comerciantes en Repuestos del Automotor: 
Presidente Esteban Martin (Vicepresidente Ricardo Grosbard) - Secretario Christian Castañer (Tesorero Raúl Delgado) - Y un Consejo Directivo formado por representantes de las siguien-
tes Cámaras: 
CORDOBA CERAC info@cerac.org.ar 351-4751222 - BUENOS AIRES CCRA gerencia@ccra.org.ar 011-43349154 - MENDOZA CERAYA cerayamza@gmail.com - JUJUY CRAJUY silvi-
tagmendez@hotmail.com - VENADO TUERTO CCRAAPA craapa@hotmail.com 346-2312928 - ROSARIO CCRAAAR crr@camrepuesrosario.com.ar 341-7778800 - LA PLATA CRAYA cra-
yalaplata@hotmail.com 221 672-7050 - RIO CUARTO CACORA cacorar4@gmail.com 358-4903405 - SAN FRANCISCO CCRASF crasanfco@gmail.com  564-588359 - TARTAGAL 
GRAT camaradereptartagal2004@gmail.com 387-342211 - RAFAELA CRAR hmaine@mainedistribuciones.com.ar - BAHIA BLANCA CRAM camararepuesterosbb@hotmail.com 2914 71-
2261 - MAR DEL PLATA CAMDP  aramdp@gmail.com 223-4560248

Más de 40 años trabajando parar fortalecer el comercio autopartista
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VDR 
AVISO

Esta nota es presentada por:

El sistema de refrigeración 
funciona en un circuito cerra-
do y su objetivo consiste en 
asegurar el equilibrio térmico 
del motor y proteger de la 
corrosión, esto permite obte-
ner un alto rendimiento y una 
combustión completa, redu-
ciendo también las emisiones.  

 

Como REFRIGERANTE, en 
estos circuitos se utiliza el 
líquido que transporta el 
exceso de calor producido en 
la combustión del motor, 
hacia el radiador limitando la 
elevación de temperaturas de 
los componentes del motor y 
piezas circundantes.  

 

Como ANTICONGELANTE 
el fluido en climas de tempe-
raturas bajo cero no cambia el 
estado líquido a sólido, evi-
tando la gelificación que pro-
duce fisuras y/o micro fisuras 
en el motor de muy difícil 
detección y costosa repara-
ción. 

 

SR33 presenta una nueva 
versión del Refrigerante en 

Nueva línea de refrigerantes & 
anticongelantes con 
                   “ENVASE DOYPACK-FLEX”

Envase Doypack con pico 
denominada FLEX, que lo 
hace más ecológico por con-
tener menor cantidad de polí-
meros en el envase y más 
económico en precio para el 
consumidor. 

 

FLEX se presenta en Envase 
Doypac de 900 cc., en los 

cuatro colores que aplican a 
las diferentes marcas de vehí-
culos (rojo, amarillo, verde, 
azul). Formula de Nueva 
Generación “Orgánica” de 
larga duración 3 años o 150 
mil km, se recomienda dilu-
ción con Agua desmineraliza-
da al 50% para temperaturas 
hasta -10ºC bajo cero de 
Congelamiento y 105ºC de 
punto de Ebullición. 

 

 
 

Elaborado por VDR a base 
de Etilenglicoles según 
Normas ASTM 1177 y 
ASTM 1120. ¡Un Nuevo 
concepto en Refrigerantes 
Anticongelantes!

sr33.com.ar
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Presente en el mercado argentino 
desde 1969, Corven es un referente 
del sector en el país y, a través de 
los años, fue diversificando su oferta 
y modernizando su estructura, tanto 
a nivel de producto como de gestión. 
Ante una nueva participación de la 
Empresa en Automechanika Buenos 
Aires, Gabriela Massari, Gerente de 

Marketing del Grupo Iraola, repasó 
algunos de los puntales en los que 
se encuentra trabajando hoy la 
firma. 
TA: La capacitación siempre fue 
un tema fundamental para 
Corven. ¿Cómo están trabajando 
hoy en este aspecto? 
GM: Creo que es algo que nos des-
taca especialmente dentro de la 
industria autopartista, porque apun-
tamos a una capacitación que no es 
solo sobre productos sino también 
en management y habilidades de 
conducción. Esto es algo que veni-
mos desarrollando sostenidamente 
con distintos organismos, por ejem-
plo a través de un convenio con la 
Universidad ESEADE, que en 
noviembre cumple su segundo año y 
ya estamos trabajando en un terce-
ro.  
TA: ¿Qué tipo de contenidos 

están específicamente trabajan-
do? 
GM: Apuntalamos distintas habilida-
des de gestión, de management y 
de liderazgo. También trabajamos 
codo a codo con nuestra Red en un 
programa para la formación de sus 
vendedores, con un modelo de 
venta adaptado a la realidad actual. 
Hoy estamos formando a 84 vende-
dores de la fuerza comercial de 
nuestros Clientes.  
TA: Más allá de esa constante 
capacitación, ¿después de la pan-
demia, siguieron trabajando de 
forma territorial? 
GM: Sí, trabajamos en forma perma-
nente para no descuidar el seguir 
estando codo a codo en el territorio, 
que si bien es costosísimo por la 
inflación y los gastos en combusti-
ble, consideramos que es donde 
necesitan que estemos. 

TA: ¿Con qué novedades se pre-
sentará Corven en Automechani-
ka? 
GM: Seguimos creciendo en el por-
folio de marcas y productos que 
ofrecemos al mercado, ya que 
sumamos la representación de 
Valeo y CTR, por ejemplo. Además, 
en concordancia con el punto ante-
rior, seguimos recorriendo todo el 
país para realizar los diferentes lan-
zamientos. 
Desarrollamos dos nuevos catálo-
gos que vamos a estar presentando 
en Automechanika Buenos Aires, 
uno para los productos con marca 
propia y otro con los productos de 
todas las Marcas representadas. 
Los vamos a tener en versión impre-
sa y digital porque entendemos que 
aún hay una porción importante del 
mercado que se comunica analógi-
camente.

Corven Autopartes, con nuevos desarrollos en 
Automechanika Buenos Aires 
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Durante su trayectoria, FV ha desarrollado un profundo conocimiento sobre el mercado automotor y se ha esforzado en responder siempre a sus altos 
requerimientos. 
Gracias al apoyo recibido por parte de sus clientes, quienes demuestran constantemente su confianza en la marca FV, esta empresa cien por ciento 
Argentina ha crecido y se ha consolidado en el mercado de autopartes, siendo a la fecha, uno de sus principales proveedores. 
Hoy FV cuenta en su planta de San Isidro, Argentina, con tecnología de primer nivel y personal altamente capacitado en todas sus áreas, condiciones 
necesarias para los productos fabricados, siendo éstos considerados elementos de seguridad en el automóvil. 
Ante el alto desafío que presenta para una empresa en un mercado abierto, FV ha planificado su estrategia de venta con vista al Mercosur y otros merca-
dos. 
En la actualidad, es proveedor de todos los modelos de sistemas de dirección a piñón y cremallera del mercado argentino, y de otros que han sido fabri-
cados ante el requerimiento de nuestros clientes del exterior. 
La intención de FV es tener en su stock todos los modelos de sistemas de dirección a piñón y cremallera que nos soliciten nuestros clientes. Desafío impor-
tante teniendo en cuenta la renovación actual del parque automotriz. 
Estamos invirtiendo fuertemente en el ingreso y capacitación del personal y en desarrollar nuevos proveedores. 
Desde hace un tiempo ya debido al cambio en la tecnología del sistema de dirección hidráulico en el sistema asistido eléctricamente del parque automotor, 
se incrementó mucho la cantidad de aplicaciones por lo que estamos invirtiendo para desarrollarlas y producirlas en nuestra planta, no sólo en equipa-
miento sino también en la capacitación del personal y en desarrollar nuevos proveedores. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Actualmente somos la única fábrica en el país desarrollando estas nuevas aplicaciones con asistencia eléctrica, algunas de las que ya están próximas 
a ser lanzadas al mercado son: 
 

- Nissan Kicks, Nissan March, Nissan Versa, Nissan Note. 
- Honda HR-V, Honda WR-V. 
- Volkswagen Polo, Volkswagen Virtus, Volkswagen T-Cross. 
- Hyundai Creta 
- Fiat Argo, Fiat Cronos, Fiat Nueva Strada. 
- Chevrolet Onix Plus, Chevrolet Tracker.

FV: Importantes inversiones 
mirando al futuro

FV-91 

Honda HR-V WR-V (Asistencia eléctrica)

FV-106 

Volkswagen Polo Virtus T-Cross (Asistencia eléctrica)

FV-112 

Hyundai Creta (Asistencia eléctrica)

FV-105 

Fiat Argo Cronos (Asistencia eléctrica)
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Metal Motor, un referente del mercado 
de Autopartes 

Metal Motor es una de las PyMEs 
que más promete en el mercado. 
Fundada por Víctor Scilabra hace 
28 años, se ha convertido en una 
referencia en la comercialización de 
partes de motor en la zona sur del 
Gran Buenos Aires. Actualmente 
tiene ambiciosos proyectos de 

expansión vía puntos de ventas y 
distribución de autopartes. 
Leonardo Scilabra, su director, está 
convencido de los pasos que debe 
transitar la compañía. “Trabajamos 
para convertir a Metal Motor en un 
referente nacional del mercado de 
autopartes, para ello procuramos 

ser aliados estratégicos de nuestros 
clientes y proveedores. Desarrolla-
mos a las personas porque enten-
demos cuán importante es el talento 
de nuestros colaboradores para 
seguir avanzando sobre el sendero 
de crecimiento y profesionalización 
que proyectamos”. 
En 2021 Metal Motor abrió su pri-
mera franquicia en el marco de un 
esquema que prevé seguir amplian-
do los puntos de venta. En ese sen-
tido, Juan Pablo Carril, gerente de 
operaciones de la firma y líder del 
proyecto aseguró que “los resulta-
dos nos están acompañando por-
que cada paso es fruto de la planifi-
cación y de un sistema de monito-
reo y mejoras permanentes”. En 
tanto respecto a las posibles impli-
cancias que puede tener a futuro la 

movilidad eléctrica sobre la activi-
dad, expresó: “Estamos listos para 
enfrentar todos los desafíos, ya que 
desde hace muchos años trabajan-
do fuertemente en la cultura y los 
procesos, generando  concien-
cia sobre la necesidad de adaptarse 
a los cambios e, incluso, tomar ini-
ciativas para producirlos. En Metal 
Motor estamos entusiasmados con 
lo que nos depara el futuro”.

Metal Motor Autopartes 
Tel.: (011) 4223-1194 
Línea exclusiva WhatsApp: 
+54 (011) 2881-0143 
administracion@metal-motor.com 
www.metalmotor.com.
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