
0km.
Revista del Semanario crónicas económicas I viernes 15 de diciembre de 2023 I Prohibida la venta por separado    ISSN: 1688 - 6225 



2 suplemento especial crónicas 

Hace ya más de 35 años, nuestro se-
manario entregaba a sus lectores el 
primer número de la revista 0 km. La 
idea era colaborar, con la forma más 
objetiva y profesional, a que los fu-
turos compradores de autos nuevos 
tuvieran en sus manos la mayor infor-
mación posible. Para que se tenga una 
idea de lo que era el mercado automo-
tor en esa época, recordamos que en 
aquel primer ejemplar, el apreciado 
Rogelio Ramírez, presidente de As-
coma, estimaba para 1988 una venta 
de 14.000 unidades. Compárese esta 
cifra con los 53.852, que se han ven-
dido en este 2023 hasta noviembre o 
con el récord histórico del 2014, con 
46.464 unidades. 
Hemos convocado para este reencuen-
tro con nuestro público lector a todas 
las marcas representadas en nues-
tro país, con un resultado que podrá 
apreciarse al recorrer las siguientes 
páginas. Se encontrarán allí con mu-
chas de las más prestigiosas y vendi-
das en este mercado. Acompañando 
la presentación publicitaria del mo-
delo, también el lector se encontrará 
con una completa ficha técnica, que 
le permitirá conocer en profundidad 
las características tanto de desempe-
ño mecánico como de confort y segu-
ridad que cada uno de ellos brinda. 
Esa es una de las razones fundamen-
tales para este desafío editorial. Nada 
puede ser más específico y completo 
como ayuda en la elección que contar 
con la mayor información posible.
Otra de las diferencias notorias, en-

tre aquella primera revista de 1988 y 
la actual, es apreciar lo que se ha de-
sarrollado la industria automotriz en 
estas tres décadas y media. Y eso sin 
considerar la aparición, como se verá 
a continuación, de la movilidad eléc-
trica y con ello el desarrollo de nuevos 
modelos y conceptos que eran sólo 
sueños en los distintos salones.
Por ejemplo, y para los que gustan re-
vivir la historia, en aquel lanzamiento 
contábamos con publicidad del Che-
vrolet Monza 1.8, del Chevette SL 
1.6/S, la pick-up Chevy y el lanzamien-
to de una Chevette Marajo. Ford parti-
cipaba con el Escort GL 1.6 y Fiat con la 
Duna Diesel. También aparecían autos 
que no eran de marcas tan conocidas y 
que irrumpían con enorme fuerza para 
quedarse definitivamente con buena 
parte de las ventas en años siguientes 
como Nissan, con el Sunny Sedan 1.5, 
y Subaru, con una Station Wagon 1.8 y 
con la pequeña utilitaria 700 Van.
En ediciones posteriores incluíamos, 
por ejemplo, publicidad de autos que 
se convertirían en verdaderos clási-
cos, como el Peugeot 205 Junior, o el 
Volskwagen Golf  GL y el Toyota Coro-
lla Tercel, que tuviera gran éxito en su 
comercialización.
De aquel pasado a combustión hoy esta-
mos ofreciendo, como se podrá apreciar, 
una gama importante de autos híbridos 
o eléctricos que son llamados cada vez 
más a escribir el futuro de la movilidad. 
Gracias a la excelente gestión de acom-
pañamiento que ha realizado y sigue rea-
lizando UTE al instalar cargadores en va-

rias zonas del país, el ingreso de este tipo 
de vehículos ha llegado para transformar 
la forma en que nos imaginábamos como 
el ser humano podía, rápidamente, ayu-
dar a ir mejorando todo el daño que le ha 
ocasionado al medio ambiente.
Esta oferta, que crece cada día, permite 
un amplio abanico de posibilidades para 
el comprador, con precios muy accesi-
bles y con la posibilidad de incluir estos 
autos en proyectos de inversión, elemen-
to que ha permitido un crecimiento im-
pensable en los últimos meses.
Si logramos el cometido de ayudarlos 
a elegir, nuestra tarea estará cumplida. 
Parafraseando parcialmente la frase fi-
nal de presentación de nuestra revista 
Empresas & Negocios: Están en el re-
lanzamiento de 0km.
Pasen y elijan…
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“El objetivo de UTE es que para el cierre 
de este año existan 300 puntos de carga, 
de los cuales 100 sean de carga rápida”

Silvia Emaldi, presidenta de UTE

>>Los planes del ente en lo que respecta a la movilidad eléctrica apuntan a generar una red de carga a lo 
largo del país, y en ese sentido, el objetivo es que para el cierre de este año existan 300 puntos y que 100 de 
ellos sean de carga rápida. La entrevistada ratificó que todas las instituciones del Estado se han sumado a 
promocionar la movilidad eléctrica y agregó que el valor de compra de estos vehículos en Uruguay “aún es 
alto”, lo que hace que no sean competitivos en comparación a los vehículos a combustión.

-¿Qué perspectivas le ve a la movilidad 
eléctrica en el país?
-A nivel mundial, la movilidad eléctrica 
viene avanzando año a año a un ritmo 
gradual, pero todavía falta una produc-
ción a gran volumen de las principales 
empresas del rubro automotriz. El valor 
de compra en Uruguay todavía es alto, lo 
que hace que no sea competitivo en com-
paración con vehículos a combustión. Lo 
que sí es cierto es que, desde el punto de 
vista de los ahorros, cargar un vehículo 
eléctrico con las tarifas inteligentes, en 
comparación con los combustibles fósi-
les, el ahorro es de diez a uno. A su vez, 
la mecánica de los vehículos eléctricos es 
mucho más simple, por lo que los man-
tenimientos son más baratos y además 
tiene otras ventajas desde el punto de 
vista de lo que es el impacto sonoro. La 
movilidad eléctrica tiene muchos aspec-
tos positivos para que se desarrolle a pro-
fundidad en los años siguientes. La única 
barrera es el precio de los vehículos, que 
si bien en Uruguay y desde el Poder Eje-
cutivo se han hecho exoneraciones impo-
sitivas, todavía hay una distancia que cu-

brir para que sea competitivo. En lo que 
es carga pesada, el vector que se utilizará 
será el hidrógeno o derivados del hidró-
geno, pero en lo que es vehículos a nivel 
particular se utilizarán baterías. 

-Existe una discusión a nivel mundial en 
lo que respecta a las baterías y al análisis 
de su uso, que se encuentra estancada tan 
solo en estimaciones. ¿Cree que este factor 
influye también en que aún no se haya de-
sarrollado completamente este segmento?
-Se estima que estas baterías duran ocho 
años. Hoy hay dos líneas de investiga-
ción y acción. La primera apunta al reci-
claje, dado que la mayoría de los compo-
nentes de las baterías son reciclables. La 
otra es el segundo uso de baterías, que 
si bien para un vehículo eléctrico a los 
ocho años finalizan su vida útil, todavía 
tienen remanentes de uso que podrían 
servir para construir grandes bancos de 
baterías y que la energía renovable se 
pueda almacenar allí. Estas son las gran-
des líneas sobre las que hoy se está tra-
bajando para lograr derribar otra de las 
barreras que tiene la introducción de la 
movilidad eléctrica.

-Otro factor clave en este segmento son 
los puntos de carga. ¿Qué se proyecta 
desde UTE?
-En la ruta eléctrica que venimos desple-
gando a lo largo del país hay 262 puntos 
de carga, de los cuales 68 son de carga 
rápida que en 20 minutos logran recar-
gar hasta el 80% de la batería. El obje-
tivo de UTE es que para fines del 2023 
existan 300 puntos de carga, de los cua-
les 100 sean de carga rápida. Estos ya es-

tán instalados en 82 localidades, porque 
tenemos acuerdos con las intendencias 
departamentales, que ceden el espacio 
público para que UTE instale y manten-
ga allí los cargadores. También tenemos 
acuerdos con las estaciones Ancap para 
que, con la misma lógica, se pueda ha-
cer una colaboración y colocar en sus 
estaciones los puertos de carga. Lo que 
UTE pretende es que se sumen inver-
sores privados a instalar más puntos de 
carga en el país y que a nivel de hoteles, 
restaurantes y grandes superficies haya 
también operadores privados, por lo 
cual se ha definido una normativa aso-
ciada para que terceros puedan hacer es-
tas instalaciones. A su vez, en el marco 
de estas políticas, UTE hace importantes 
descuentos para los cargos de potencia y 
así facilitar que la red crezca, con el úni-
co requisito de que exista interoperabili-
dad entre las redes. Sobre esto, tenemos 
una aplicación que se llama UTE Mue-
ve, que se consigue a través de App Sto-
re y Google Play de forma gratuita, con 
la que se pueden ver todos los puntos 
de carga instalados, su disponibilidad 
y los tiempos de espera. Cuando el día 
de mañana venga una empresa a colocar 
cargadores y tenga su aplicación, el re-
quisito será que en ambas aplicaciones, 
tanto en la de UTE como en la del pri-
vado, aparezcan representados todos los 
puntos de carga, para facilitar al usua-
rio el acceso y que elija en base a sus 
necesidades. Esta interoperabilidad es 
la que se está trabajando ahora porque 
algunos proveedores privados están por 
incorporar más puntos y queremos que 
ese intercambio sea posible.
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BMW lidera en el segmento premium en uruguay

Magna Motors, importador exclusivo de BMW Group 
en Uruguay, sostiene el liderazgo en el segmento 
premium con BMW, superó sus propios niveles de 
comercialización de 2022 y continúa apostando a la 
excelencia para 2024 

>>Este aumento se explica en un excelente desempeño en todas sus categorías y 
motorizaciones, siendo los pilares de crecimiento los modelos híbridos conectables 
como el nuevo BMW X1 xDrive25e, que revolucionó el mercado desde su llegada. 

Este modelo de la línea PHEV (Plug-
In Hybrid Electric Vehicle) llegó a 
Uruguay en el mes de mayo y se con-
solidó en el mercado nacional duran-
te 2023, superando las expectativas 
de venta de la marca alemana y con-
tribuyendo a reducir el consumo de 
combustible y las emisiones de CO2. 
De esta forma se ha convertido en el 
preferido de los clientes, ya que re-
úne lo mejor de los dos mundos, el 
tradicional sistema de combustión y 
el innovador sistema eléctrico para 
ajustarse a distintas necesidades. 

A su vez, este producto logra que más 
uruguayos tengan la oportunidad de ac-
ceder a un vehículo premium mediante 
un precio competitivo, que parte de los 
US$ 67.990 con el modelo City. De esta 
forma, con una opción de primer nivel, 
BMW se acerca a un público que sola-
mente considera el segmento generalis-
ta a la hora de adquirir un vehículo.
“En menos de siete meses de comercia-
lización, el modelo BMW X1 xDrive25e 
se transformó en el producto estrella 
de nuestro portafolio, constituyendo 
aproximadamente el 20% de las ventas 
en un total de casi 400 unidades ven-
didas. Además, se convirtió en el líder 
de su segmento”, expresó Luis Pascual, 
Gerente Comercial de Magna Motors.
Con esta incorporación, BMW comple-
tó su portafolio con los tres tipos de 
motorizaciones: combustión interna, 
100% eléctricos o híbridos conectables. 
“El hecho de poder diversificar nues-
tra oferta es muy importante para 
nosotros. Más allá del trabajo de la 
marca para reducir nuestra huella de 
carbono en el planeta, en BMW de-
fendemos el concepto ‘The Power of 
Choice’. En ese sentido, nuestro com-
promiso reside en brindar productos 
que se ajusten a las necesidades de 
cada cliente y garantizar que estos 
puedan escoger el que mejor se ade-
cúe a sus requerimientos”, sostuvo 
Pascual.

Tras un balance anual con ventas 
eléctricas e híbridas que alcanzan los 
dos tercios del total de las comercia-
lizaciones, BMW en Uruguay apuesta 
a aumentar su oferta eléctrica cami-
no al 2024. Magna Motors anunció 
el lanzamiento del nuevo BMW iX1 
eDrive20 100% eléctrico, una SUV de 
vanguardia que estará disponible a 
un precio CIF de US$ 39.990 dólares, 
ajustándose a los incentivos fiscales 
de la Ley de Promoción de Inversio-
nes N°16.906 y que proporcionará un 
impulso adicional para el aumento de 
la movilidad eléctrica. 
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“Los híbridos y eléctricos se vienen duplicando 
cada año, hay mayor oferta y una infraestructura 
cada vez más preparada” 

Ignacio Paz, gerente de la Asociación del Comercio Automotor del Uruguay (ACAU)

>>El ejecutivo de ACAU, en entrevista con 0km, analizó el cambio de matriz energética y 
el protagonismo que están cobrando los autos eléctricos e híbridos en Uruguay. Planteó 
al respecto algunas cifras significativas y realizó proyecciones.  

-¿Cuáles considera que son los mayores 
desafíos en la actualidad?
-Lo disruptivo ahora es el cambio de 
matriz energética y el ingreso de ve-
hículos eléctricos al mercado urugua-
yo; desde 2018 se duplicaron año tras 
año. La modernización a través de 
la movilidad sostenible es la agenda 
de los próximos años y sin duda será 
más relevante que otros factores.

-¿Cómo observa el desarrollo de vehícu-
los híbridos y eléctricos en el mercado?
-Los híbridos y eléctricos se vienen 
duplicando cada año, hay mayor ofer-
ta y una infraestructura cada vez más 
preparada para recibirlos. En ese sen-
tido, UTE actuó muy bien porque fue 
proactivo; a fin de año va a haber un 
cargador cada 50 kilómetros en todas 
las rutas nacionales y cada vez hay 

más están entrando los cargadores rá-
pidos. A todo esto hay que sumarle la 
red de los privados que instalan car-
gadores de acceso público.

-¿Qué análisis hace de las medidas 
o políticas que se aplicaron desde el 
gobierno para promover la compra 
de vehículos eléctricos?
-Se eliminó el arancel externo que 
suma el 23%, y el Imesi,  impuesto 
que más suma en el caso de los vehí-
culos, en un promedio de 35%; este 
para los eléctricos es 0 y para los hí-
bridos es muy bajo con distintas es-
calas. También se brindó subvención 
a la movilidad intensiva con apoyo a 
los ómnibus y taxis. La Dirección de 
Energía del Ministerio de Industria, 
Energía y Minería le daba US$ 5.000 a 
todos los taxistas y choferes de aplica-
ción que cambien el vehículo de com-
bustión por uno eléctrico; de forma 
adicional, cualquier ciudadano que 
haya adquirido un eléctrico, según el 
recorrido, puede llegar a ahorrar hasta 
US$ 6.000. Una de las grandes impul-
soras de estos vehículos fue la ley de 
inversiones, a partir de la cual aquel 
que introduzca vehículos que favorez-
can las tecnologías limpias, recibirá 
una devolución de impuestos.

-¿Qué implica para el mercado local 
esta transición?
-Primero posiciona a Uruguay como 
un país de avanzada, no solo en los 

vehículos eléctricos, sino en energías 
renovables. El país estuvo en el se-
gundo lugar del mundo en la genera-
ción de energía y para usarla hay que 
fomentar la llegada de eléctricos. Esto 
sería un beneficio porque el uso de 
la energía sustituye a la importación 
del petróleo; se trata de una ecuación 
que genera grandes beneficios para el 
país.

-¿Cómo responde la industria a esta 
evolución?
-Todas las marcas están desarrollando 
vehículos eléctricos o ya los tienen 
desarrollados, en algunos casos toda-
vía no llegaron por falta de cantida-
des. Este año hubo varios lanzamien-
tos y se prevé que la oferta sea mayor.

-¿Cómo se está adaptando ACAU 
para apoyar a los miembros y a la 
industria en general en cuanto a mo-
vilidad eléctrica?
-Nos toman como un asesor referen-
te del sector dada la experiencia. Po-
demos brindar información a la hora 
de que las autoridades adopten las 
medidas. ACAU intervino como pro-
motor de la mesa de movilidad eléc-
trica, un ámbito en el que todos los 
actores vinculados al tema se reúnen 
para proponer y analizar asuntos re-
ferentes. Hicimos muchas propuestas 
y otras están en estudio. ACAU trata 
de explicar cómo funciona la realidad 
para que las normas sean cumplidas.
  



19suplemento especial crónicas 



20 suplemento especial crónicas 



21suplemento especial crónicas 



22 suplemento especial crónicas 

“Uruguay es uno de esos casos donde está todo 
dado para que la electrificación e hibridación 
funcionen muy bien”

José Luis Donagaray, director de Marketing en Peugeot

>>El ejecutivo analizó la situación del mercado automotriz nacional y los desafíos que implica 
la incorporación al mercado de híbridos y eléctricos. Entre otras cosas, el entrevistado destacó las 
buenas condiciones del país para el desarrollo de este tipo de vehículos y las necesidades existentes 
para acelerar su incorporación al parque automotor.

-¿Cómo ha sido el desarrollo en el merca-
do uruguayo de vehículos híbridos y eléc-
tricos? ¿Hay un interés creciente por esta 
tecnología por parte de los consumidores?
-Tenés dos tipos de consumidores. Por un 
lado, aquellos que compran vía proyectos 
de inversión, vía la Comisión de Aplica-
ción de la Ley de Inversiones (Comap); y 
después, tenés el cliente particular. Un 
buen ejemplo de los primeros son los autos 
de aplicaciones o los taxis. A ellos realmen-
te les ha cambiado la ecuación económica 
y el estrés del trabajo; con menos horas 
logran mejores resultados económicos, y 
el consumo de electricidad apenas llega 
al 10% de lo que gastaban en nafta. Este 
año el segmento de los 100% eléctricos va 
a cerrar en el 3% total del mercado, lo que 
es casi una duplicación del año pasado. 
Nosotros esperamos para el año que viene 
más que una duplicación con la entrada de 
los nuevos modelos más accesibles. 

-¿Cuáles son los autos disponibles en 
nuestro mercado y qué es lo que se viene?
- Los autos eléctricos e híbridos por lo 
general vienen de afuera de la región, y 
si bien el eléctrico no tiene arancel, el 
híbrido sí lo tiene. Dentro del híbrido 
tenés que separar los que no andan nun-
ca en modo eléctrico y que tienen asis-
tencia para bajar el consumo, el híbrido 
común que tiene un pequeño recorrido 
en modo eléctrico y después arranca el 
motor, y el híbrido enchufable, que es 
un auto que tiene más de 50 kilómetros 
en modo eléctrico. Ya van a empezar a 
aparecer el año que viene también las 
pickups eléctricas para el sector rural; 
ya hay camiones eléctricos que hacen 
distribuciones dentro de Montevideo. 

-¿Qué análisis hace de las medidas o polí-
ticas –incentivos fiscales- que ha impulsa-
do el gobierno para promover la adopción 
de vehículos eléctricos? ¿Mueven la aguja 
en la venta de estos automóviles?
-Opino que está bien. UTE lo que tiene 
que entender es que Ancap continúa con 
el monopolio de los combustibles fósi-
les, pero se le acabó el monopolio de la 
movilidad. UTE ahora le compite y tiene 
que salir a buscar clientes. Hasta ahora lo 
normal es que llamen para que le conec-
ten la luz, pero ahora son ellos mismos 
los que tienen que decir: señor cómprese 
un auto eléctrico que UTE lo acompaña 
y lo ayuda. Tiene un 97% de potencial 
de clientes para ganar del mercado y, por 
tanto, tiene que tener una política bas-
tante más agresiva para captar clientes, 
ya que van a ser clientes de por vida.

-¿Cuál es su evaluación de la situación de 
los cargadores?
-Hay una buena cobertura de cargado-
res a nivel país, lo que está faltando es 
más cantidad de cargadores rápidos, 
pero se está dando; hay una política de 
UTE al respecto. Necesitamos aumen-
tar los de carga rápida, arriba de 60 kW 
de continuo, donde parás 15 o 20 mi-
nutos, te tomás un café o vas al baño y 
resolvés la carga. 

-¿Y en cuanto a la necesidad de mano de 
obra preparada para el servicio de esos 
autos eléctricos e híbridos?
-No solo es mano de obra, son también 
las instalaciones. Se trata de instalaciones 
específicas, con ítems de seguridad muy 
importantes. Por ejemplo, la persona que 
trabaja en un auto eléctrico tiene atrás una 
persona que está con un gancho, atento 
para sacarlo si hay algún choque eléctri-
co. En nuestro país sí hay ese tipo de ins-
talaciones. En el caso de Peugeot tenemos 
homologados dos lugares físicos: en casa 
central y en el Rapide Portones.

-¿Cómo es el trabajo que viene haciendo 
Peugeot en eléctricos e híbridos?
-Nosotros lanzamos la Peugeot e-2008 y  
la Peugeot e-Expert, pero ahora vamos a 
lanzar la Peugeot e-Partner; es un mercado 
en el que vamos a participar muy fuerte. 
Estamos con un 7% de participación en 
el mercado, y así vamos a cerrar el año, 
aunque nuestro mayor objetivo es seguir 
contribuyendo con la electrificación. Des-
de Peugeot estamos absolutamente com-
prometidos con eso. 
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Las conclusiones que arrojan los números de 
las ventas de vehículos 0 kilómetro en Uruguay 
El rubro automotriz no es ajeno al cam-
bio de paradigmas que está ocurriendo 
en distintos niveles de la actualidad. 
Así como la inteligencia artificial se 
ha infiltrado en distintas ramas de la 
sociedad, la digitalización ha avan-
zado hacia lugares que hace años era 
inimaginable y las telecomunicacio-
nes han permitido que distintos pro-
cesos sean automatizados, además de 
los desafíos y las necesidades que el 
cambio climático ha generado, los ve-
hículos eléctricos se han insertado en 
esta nueva matriz de pensamiento y 
de perspectivas de futuro.
Este paradigma responde a las nuevas 
tecnologías implementadas en la cons-
trucción de los vehículos, a las regula-
ciones que han surgido para promover 
su consumo y utilización de aquellos 
que funcionan a base de baterías y que 
apuntan, principalmente, a pensar en 
clave de sostenibilidad.
En este contexto de innovación y de 
cambios, y cuando al calendario le 
quedan los últimos casilleros por ta-
char, en Uruguay, la información so-
bre las ventas de autos 0 kilómetro en 
lo que va del 2023, arroja conclusio-

nes sobre las que es necesario posarse.
El total de unidades comercializadas 
alcanzó un total de 46.464, dividiéndo-
se en 31.083 automóviles de pasajeros 
(66,9%) y 15.381 vehículos comercia-
les livianos (33,1%). Pero al momento 
y sin haber concluido el año, el total de 
ventas dista de los guarismos del 2022, 
donde se vendieron 52.855 unidades 
0 kilómetro, divididos entre 37.272 
automóviles de pasajeros (70,5%) y 
15.583 vehículos comerciales livianos 
(29,5%). No obstante, los datos de 2023 
parecen acercarse levemente a los da-
tos de 2021, año en el que se comer-

cializaron 49.296 automotores nuevos.
Lo disruptivo de estas cifras lo marca el 
porcentaje alcanzado en las ventas de 
los vehículos comerciales livianos, dado 
que representan el 33,1% del total de las 
ventas y es, en comparación con los años 
2019, 2020, 2021 y 2022, el guarismo 
más alto con respecto al total de ventas. 
Esto no marca que las ventas de este seg-
mento aumentaron, dado que se encuen-
tran en el entorno comercializado en los 
dos años anteriores, sino que representa 
una disminución considerable de los au-
tomóviles de pasajeros, que disminuyó 
un 16,6% en comparación con 2022.
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