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Nutrisse

Profundo, brillante,
resplandeciente.

Tu rubio mas
provocador que nunca.

Un rublio natural con reflejos intensos que
revelan el color mas seductor para afraer
todas las miradas, y sin ninguna cana.

En un pelo nutrido, el mejor color.
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Dr. José E. Schena
Presidente de CAS

Alberto Beltran
Fresidente de FASA

Feliz Dia, colegas
supermercadistas

a celebracion del Dia del Supermercadista;, una fecha en lagque se conme-
mora L innuguracion del Supermarcaco b Bstrella Argenting en 1931, ¢l
gue es considerado el primer sGper argenting, niss encuentra trabajandoy
sreunidos para festejar.

Esuna buenaoporiunidad para confeternize v sacar conclusiones de o sucedido en
yn @fo gue ha sido realmente muy intenst, durgnte ¢l coal CAS ¥ FASA han desarrolla-
dler miliples actividades destinadas siempre a delender los fegitimos derechos del see-
o v a apovar las indeiativas de nuesioos socios de todo el pais.

Ui Actividad 3 destacar s el teabajo realizaco para apovar el progeama de Precios
Cuidadlos, legrando gue una imporante cantidad de asociados de todas fas provincias
decidieran parici par voluntiriamente en el sistema

También concretamos kb Sepunda Jomada del Supermercadismo Argenting en el [AE
Business School, con una excelente respucsta de nuestros colegas v tambien de prove-
edores e empresas de todo tpo.

Loy sucedielo en undia de intensa labor v de elevisdo nivel academicod, que incluys ta
presentacion de un estudio exclusiva sobre el supenmercadismo regional, estd refleja-
doven las paginas de esta edicion de CAS & FASA,

El evento, que ool ks insealaciones del auditario del IAE, sirvi paca estrechar 1a-
zos-entre supermercadistas de wodo el pais, que no tenen muchas oportunickides a lo
large del afo para compartic una jomada completay ademds geneed gran canticlad de
contactos Informales entre los proveedores v sus clientes.

Como presidentes de CAS ¥ FASA expresamos nuestra satisfaceion por la excelenie
respuesta de nuestms socios ¥ agradecimos clvalioso apoyvo de los sponsors gue per-
riticy [ realizacion de un acontecimiento gque volveremos & epetir en 2015, con nove-
dades en cuanto a las temas v a la foma de encararas.

Uno deesos temas serd larealidad de ks cadenas regionales, para o coal volversmos
a trabajar con los académicos del IAE Business School, asquicnes felicitamos muy espe-
clalmente por 1a excelente labar que levaron a cabo en esta Segunda Jormada.

Adios 2014, bienvenido 2015

Seguimos trabajando por ¢l bien de nuestro sector, con el obgetivo de acercar cada
v mas atodos sus integrantes. Por eso Hevamos a cabo una cona para festejar nuesieo
Dia, en una reunion practicamente intima. Sabemos que los desaflos que eafrentamos
nos chligan @ estar cada vez mds unides para: poder superarlos:

Estamos a pocos dias de ke finalizacion de afo v obviamente nos preocups gue pues
dan producirse aconteécimientos volentos coma afos atrs. Hacemos volos para que
asino sex: Entendemos gue se-estdn tomando rodas las medidas necesarias para que
poslos pasemes las festas pavidenas en pas.

Now espera-otro ano complicads, los aumentos de precios v ks condiciones de
veriias de los proveedores requeriedn niesiras mayares capacidades negociidnrs
prara Hegar a-boen érmino. Por ello, seguimas propiciando encucnros en nuesir
seede, v lo seguirenios haciendo durante 2015, sabemos gue alli esta, on buena par-
b, da clave de nuestro éxito. iLes deseamos un Feliz 2015 para todos!
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El supermercadismo Argentino
en el pais que viene
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Se reunieron las Comisiones Directivas de CAS y FASA: con una importante asistencia de
supermercadistas de lodo el pais, los SuperArgentings analizaron la actualidad.

Los temas de las reuniones: reclamo a mayonstas por vender al pablico, prevenciones ante dislurbios,
infiacian, precios de productos navidenos, caida de la demanda, entre ofros.

Visitas: Emilio Carbone v Francisco Martinez de Quilmes (izouierda) debatieron sobre precios v condiciones de
ventas. Andrés Gonzalez (derecha) representd al Grupo Penafior

8|cas & Fass



Presentacion: Sanliago Abella, gerente Nacional de Supermercados de Mcndelez Intermnational y Sehastian UDFCEI
Trade Marketing Supermercados, presentaron un informe en la sede de CAS v FASA,

Cuarta etapa de Precios Cuidados: Bl Lic. Arigl Langer recibid a Marcelo Armini y Pedro Oroz fepresentandcr
a CAS y FASA, para acordar la extension del programa hasta principios de 2015,
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CAS y FASA con

L

VOCdIl

con el alto nivel del IAE Business School

Continuando un proceso
iniciado el anc pasado, las
entidades representantes del
supermercadismo argentino
organizaron nuevamente un
evento que gana apoyo por la
calidad de su propuesta
academica y por la importancia
de los temas encarados.
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| lunes 6 ode Oviubee CAS 5

FASA, conjuniamente con

el TAE Business School,

Escuela de Negooios de la

Universicad Austral, realizaron la se-

gunda version de sa Jornada Aaaal,

clenorminada en esim oportunicad: “El

Supermercadismo Argentino en el
pais que viene”,

El evenio se llevo a cabo en el Cam-

pus del IAE en Puar, con la pacticipa-

cion de supermercacistas de wodo-ef

pais v representantes de empresas

reveeedoes, penerando un leno ozl
cled amplie saldn sudivorio del 1AR

La aperuea de la Jornada estuvo a
cargn del presidente de la Clmara Ar-
genting de Supermercados, Dr. José
Schena, quien destaca la imporganie
conviecitoni v el clevaclo nivel aeadd-
mice dhel evenro,

En la primera actividad del dia,
el profesor Guillermo 1" Andrea
presentd los resultados de una in-
vestignoion exclusiva realizada por
el IAE sobre ks practicas de-nego-
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llevar a cabo nuestra labor con la mavor
eliviencia

Esta afirmiacion no ¢s solamente una ox
presican de buena voluntacl, b levamos o
st prctivn en el trabuego ole tocdos los dins v
tmbién a través de la Camara v la Fede-
racicn organizando rondas de negocios
en o el pais, conjuntamente con CA
ME, v pomtendo 450 dispostcion muestr
secle SO0l vArias veoes por and,

Tambicn queremos felicitar al equipo
ded IAE Basiness Schood por el tmbsgo ven-
lizado para levara cabo la investigacion s
bee pracicas de negocios de s cadenas
regiorgles, un trabajo gue ser moy valie-
50 paara wcos bos operadores del sector,

Estamios en la e del conocimiento y
sormes conscicnies de necesidad de con
[z com inlormacion proipea, esped ialkza-
dla, sobire e reel v sobre nuesirs empre-
sas, Creemos gue hemos dado el primer
[retsor che vn canine guoe s brindacd mo-
chas sarisfacciones v nos pemitirg ser e
dla dia mids ehicienies.

CAS v FASA cstin trabajando intensa-
mente en este aspecto, de hecho hemos
siclor los propulsores de la creacion del
Crhservatorio EconomicoSocial en el am
B de la Asociacion Lainoamericana de
Supermercados (ALAS), un prowecio gue
vl estd comenzndo a implementarse

Tamlyén estimos actuando en las re-
des sociales para que PUesIros SoCiong se
antengarn informedes permeamentienten-
b VASPHETIOS Ui esi informeacion, He-
gue i los consumidores v por supuesto a
nuesirog proveedores, de manera ral gue
ECNCTSmas una reel CfLIC SC NULEE. perma
nentemente de datos, expenencias e in-
guiehuackes

Sin lugar a dudas, os excelenes resul
el de L fornada del ado pasado han
generado gran interds ¢n oste cvento, cs
o elley que 1 convocatoria ha sida tan
I TN,
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TE OFRECEMOS LA IMPRESORA
FISCAL MAS ELEGIDA

DEL MERCADO, PARA QUE

TU NEGOCIO SIGA CRECIENDO.

Elegi la impresora fiscal # 1 en ventas.
Para que sigas contando con la mejor tecnologia en soluciones
de impresion, en equipos cada vez mas versatiles

y eficientes, con la confiabilidad que tu negocio necesita.

= Mayor velocidad de procesamiento. = Impresion de documentos fiscales, no fiscales y no fiscales homologados.
* Manejo de hasta 2 cajones de dinero. » Puerto Serial (RS-232) y USB.
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Palabras de Beltrdn

Al finalizr L Tormada, Alberus Belocin,
presicente de b Federacion Argentina de
Supermercados v Auloservicios (FASA)
destaco b gran camaraderia que roinad on
fre provecdores v supermercadisis, en
un ambente inmejorable comao es el
Camprus del TAE v remarcd el valioso apor-
L acaddmicn e sus profesones

Beltrin destaco el ejemplo ded gropo de
socios de CAS v FASA que acepio particij

e el estuchio Hevado @ cabaon por ef 1AT, ex-
presando: “Sabemos que no es sencillo
abarir MECSs empresas v maosier sus n-
meros, 1o pongue havaalpo que oculiar, si-
Ao porgue s una iadicesn muy arsigacda
£ AL [, odos queremos conocer
al LTy oo NOS TESISLIMOS 4 mosramos”

El presidente de FASA continu dicien-
do: “El ejemplo de estas empresas scgera-
mente se et contagendo v de esamanera
prolremios ir ampliangdo v profundizindo o
trabago que hemos presentado hoy, The esa
e, pocremos contar con informa-
citn muy valiosa, 1nte pard nosoLros oo-
0 Peira nuesioos proveedores, o quienes
s solicitarmos Gue 106 TCnean ¢ Cuent,
especialmente a ks grindes empresas

Law pedimos que apoven al supermerca-
dismo argenting, que nos brinden fas mis-
imas (ondiciones | Jue CHEEANE 2 O leinas
s grandes. Somaos s chicos, pero so-
mics muchos v iabajamos serismente, es-
s e tode el pas v les brindamos la
nosthilichadd e egar a cada rincon del re-
TR nacional,

SCntirmOs Cue esta sigue sienco un asig-
natura pendiente, si bien hemos venido
trabeganclo mpensamente en ese sencdo,
queda mucho por hacer v eventos como
esre son una excelenie oma de conoces-
A0S vl encrr provecios conjuntos,

Elafio que viene repotiremas esia oxpe-
rreneis, los resuliados han sudo inmejora-
bles v estamos seguras de que esta Jorma-
da se comverthd en el fom mas imporian-
tex chel retal arsenting

Fstamis abiertos a charbie sobse temas o
esiucdios a encarar, conizamos para el con
ol mepor eguipo que se pueda CRoomirsren
la Arpentna v oon la mejor disposicion o
PPCHENTS SOCIOS (R aportar informscion,

Esta propuest ¢s un valioso apone pa-
ra el sector, poe eao contamaos con b pars-
ticipacion de destacados auspiciantes. A
toackes bos invito @ sunmrse el ano prosdmeo
curicio, en unz fechs similar, nos solva-
s encoOnirr.
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calenas regionales en la Argentina

Un estudio encargado por
CAS y FASA a los expertos
del IAE Business School
permite arribar a interesantes
conclusiones sobre el
supermercadismo argentino.

orgue algunas, cadenas de su-
|-"-.'|T|'|'§.'|'|".1'-.j'-':|h SO Ay oxifo-
fdls (ue oleas? La pregunta oy
particularmente relevante
para las cadenas regionales del inte
ook del pais que asisien & un destac-
ble auge de la conveniencia, acom
pafiado de o creciente compeien-
cia por parte de las grandes cadenas
Cue Avanzan: Con formatos de cer
cania v de s supermercados chinos
fque scexpanden hacia ol interior
Achicionalmente la incertidumbre de
b economia oblign g los operadores a
analizar dealladamente porgué algu.
nas dendas ofrecen mejores rendl-
mienios gue olras
Investigacion exclusivi
LUn estudio encargado por CAS v
FASA al Cenuro de Estudios de Retail

16| CA5 & FASA

del 1AE Business School revelt que
los resuliados de cada tienda depen-
den mavoiditariamente -eatre 60 5
A%, de las decisiones tomailas en
dichos locales, Analizando los desem-
pefos se observa con clandad qoe las
brechas de rendimiento ticnen mu-
cha mas relacion con las diferencias
e b olerta e cacla tiendn gue oon

actividad de la competencia o el tpo
de poblacion de cada caso.

La seleceidn del surtido, la canul-
dacd che mercaderia disponible, of nd-
mero de empleados para brindar
servicio, el nivel de precios -no nece-
sariamente los mas bajos-, los des-
cuentas aplicados y las inversiones

en rlk'I!EI.ZI. =0 IZI.‘i-i|I]t' r!ll:1‘_-'l'll'i|ZII't.l-

Claves para conocer la realidad

S e decdit encarar un estudio especifico con infarmaciin cencrata de
varias cadenas requonales con el fin de poder determingr la capacidad
competitiva v la posibilidad de mejora del negocio

-
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ectd informaciion de mas de 29 tiendas, a las que se les salicitd

responder a un cuestionaric que contenia informacion "_"Spl'.‘EifIEE sobre:

= o1 nivel de facturaciin

» al margen de contribucicn

s |3 cantidad de metros cuadradas totales v def local de venta
* | antigtedad def local y las Techas de remodelacian

® {3 INVersion en me|joras
# ol nimero de cajas
» g nvel de invenlarios

+ ¢l valor del alquiler, gastos operativos y de publcidad
« la cantidad de gente gue trabaja en-el Incal

* |a rotacion del personal
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mente producen los resultados

se anabzaron nendas selecoionadas
il seis cadenas regionales en distin-
tas provincias, desde Neugquen a For
reorsg, incluyendo e Capital v cinda-
des de Sama Fe, NEA v olras zonas,
que gencerosamente abrieron su in-
foarmaciin sobwe vervhis, bamai ¢ in-
version on lendas ¢ mventarios, pas-
to che empleados, alguileres, mange-
NIMCRID ¥ OLE0s Jas008 operativos,

Se hncieron avdlisis de mdrgenes v

su comtribucicn por metro, rotcion

rendipmento de los inventacos v los
compleacos,

Asimismo e analizo la activickad de
loss competidores mes cercanos, esi-
mancio sus veneas, cmpleados ¥ olms
componentes de su olerta, v las con-
liciones doemogrificas gue carmcter-
zan al mercado en i zona de cada
tiencla -cantidad de poblacidn, mivel
socioeconomico, tipos de vivienda,
medios de movilidad- v omeos Gciores,

Se estudiaron las brechas de de-
sempefiode tiendas de cada cadena

18 A5 A Rasa
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en partcular, aplicando regresiones
mutentiticas a los resultados econd-
micos parg entender ¢l peso de la
competencia, las caracteristicas del
CNLOTTIO W IH"\- III..,!I:_'I.'ii('II'!‘_'.'H {IE\L'FLL‘ wiks

en cacda tenda especifica,

Log resultados

Sg obserad gue entre un H0% ¥ un
B0% de los resuliadns se explicalan
por s decisiones operativas, en (an-

A pardir e |a investigacin

se concluye que, mas
alla de las
condiciones EXBras, l0s
resullados de las cadenas y de cada
ligada, 8slin n manos de

cada operador.

17.20%

Metros

Margen Bruto

inventano |cuadrados

de=alon

1355 65

o el resie se poclia aducir a las carac-
tensticas del mercado especificn o a
acciones de ko competencia,

En cualguier caso demuoesira gue

mas alld de las condiciones extaer-
mas, tos resultados de las cadenas v
de cada uenda estan en manos de
cacka operador,

La presencia de nuevos competido-
ress oS ur realichad dificil e oeviar,
pero s alld de lamentarlo v precou-
parse o clamar por regulaciones, m-
Chos minoristas reaccionan revisangdo
y ajustando su ofera v formatos de
e, sckaptandose a ks cambiantes
condiciones del mercado,

Eslos ajustes siguen L evolducion de
L poblacicn gue roces a cada tenda,
adaptandeo los surtidos v fa ofena a la
evoluciom gracual v constante de la
demandi. De este modo algunos se
irantienden actualizados, consigucn
rrejor rotacion o sus iventarios v
rendimiento general de b denda, el
(rersonal v ks inversiones.

Esta forma che trabagar los enfoca cn
la romcton del capiral ven el mancijo
dlel Mujode caga, enftizanco ¢ rendi-
miento del capital de trabajo por so-
bre la rentabiliclacd Ginal, sin descuicdar
el resultada positivo

De este modo se despegan de sus
competiclores v orecen, confirmando
unia forma de wabajar comprobada
frovt retiilers en todo el murndo,

En momentos de incertidumbire on-
s el acneal, v frence al mipe crecien-
Lex ches B conveniencia por un lado pe-
ro tambien el avmento de ki compes
tencia yoel avance de las cadenas ha-
ciachinteriory los fommaios pegueios,
la certeza de que concentrarse en el
maneger detallado de los recursos si-
gue siendo b formula pars mantener
liws resultados, rae algo de sosiego a
o operadores de esie sector tan
cindmicn v que es cada vez mds com-
retitives en el Interior del pais

El furuires sigoe estandi on sus munos.
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La negociacion
un arte que se puede perfeccionar

Ante un auditorio de profesionales acostumbrados

. a negociar, el profesor Javier Gali analizé distintos procesos

- v alternativas para obtener los mejores resultados.

eho decir que la confe-

rencia del profesor Gali
realmente ma impacto,
SuUSs SO t'llﬂl?.“ clarcs v
Procisies mee h ICTETrOnm vior mis s I|| ] IH
pare profesional, sino ambdcn infind.
clact de daspectos de lavida diaria desde
otro-enfoque, Me hicieron entender
quie L vidda e una permanenie nego-
ciacion, tanto coando pida on café en
un bar, comeo cuandeo CSUOY NERERCIAN-
dir un conteag de millones de pesos,
Coma editor de CAS & FASA me in.
tereso cspecialmente escribir esta
notd, voy a teatar de reflejar los con-
ceptos que mids me legaron, aguellos
en los gque segul pensando bastante
ticrmpo después de finalizada la con
ferencia. Espero gque los lectores
sientan algo parecido. (Lic Fermando
Apuirre, Editor de CAS & FASA)

zn! CAS 5 FASA

Introduccion

La miavornia de los presentes ¢n el au-
ditorio negocian habitualmente, “e-
nen muchas horas deovaeln”, Segom-
mente va tenian el ialento necesario
para ser nepoctidores v lucgo le agre-
garan CXpemcnc i, e manera Gl uc
fueran convirtiende 2 la negociacion

Un procesa de negociacion se debie
dividir en tres partes,
una de preparacidn, otra de
negociacion propiamesls dicha y una
tercera de evaluacion.

0 un taree”. La e es hacer un apor-
[ posiiive ¥ agregar “cienci’”, Ooun po-

oo de éenica, al arte v al taleno.

La preparaciin

Lows arprentings, comao bueinos Lad-
nos, tendemos a poner todo ef em-
[reniven |2 negociacion propiamente
dicha, decimos “vo puedo” v opor én-
de le dedicamos el 70% de nuesiro
esfuerzo a “maneijar 12 situacion”,
FCRLMOs gQue Ienemas ] CNETEREE 54U
ficiente para hacerlo. Este planteo
hace gue se le decigue apends un
3% de esfuerzo a la preparacian

Loy cherto as que un proceso de ne-
gociacion ideal se debe dividir en
res partes: und de preparacion, ora
e negoeiacion v una tercers Jde eva-
luacion. Esta dltima nos deberia per-




acchi. O\
ehacebrillar., . W

Fabricantes de secadoresd
para pisos
www.sacchiw



Mitir ingresar ¢n un circulo virtunsn
lll:l]'ILIL! LELS rimAneniemenie esus
C LT rocesa d(,' I'I"Ii_"i{ HH.

El gran desafio ¢s invertir las pro.
[J”E'('iI'HI{_'."-. LITEl CorTecha TN 'ijl(,'il.!ll'l
debe tener un 6% de preparacion,
un 306% de negociacion v un [ de
ewvaluacion,

En la preparacion hay que detectar
fry s rdpicdo posible gue es o prn-
cipal v gque os lo accesorio

Por otro lado, hay que preguntarse
uaen tiene el poder, sabienceo gue b
unica forma de neutralizar ese poder
s L informacion

Ex necesano encr ien e clarg cud-
les son Ins intereses de ambas pares v
fue alternativas mene cacda uno para
modificar la nesocicion, Establecor
donde estin los limites reales.

Cacla parte analizaed gue quiere ob-
tener oo kot pero también deberian
['Pl'l_'j.:llﬁiiill.\L' lILIL! MeCesiLan ]]:I]:l I!II.‘L'I
ConstraIr ||,|'|'I|,I (1.7 '::I H1 18 e =i H{_'jll:l.\,ll;ld-
menle gue concesiones pueden dary,
sofre kochn, detectar el estilo de quien
napncia enfrente son dos aspectos ola
Vi e b peeparacion.

Aiterriativas (isponibles

Es fundamental poder ira negociar
con wia altermativa en el bolsillo, pos
sy clebemos buscar desarmollar esce-
narios de elevadas MAAN (mejores al-
Eermativas 2 un acuerdo negociaco).

En el caso de los supermercados
CUHEnEan Codl Lin I""If.'ll. ERCASY, StS
meetros de gondola, L pregunta que
cahe hacerse es'siel comprador
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cuande negocia con el vendedor tie-
ne alternativas. 51 la negociacian
(_;l,ll.' (_".'ih'l-l I'L'LIIIL".HI'H_'{P ba 1l = TS o 1 |'H L
ne dsperi, fiene nLrms Marcas o pro-
cluctos par poner en la gondola? T
gencral [ respuesia s 51

Para poder resolvier B siiuacion Co-
TreCiamenie s il'l'lj'll'{_".'ﬂi_'i[ln{ IiiJI-L! CLHRENT
con buena informacion. Conocer y
LISAET k'l |JI 14 III'!' I'»'.‘jll I|!_il._' EETve s, O nasi-
derando ol de b omra parte, A menudo
LIEWF DIEeTheE. IS |!lI.||.|.l!I l'.{'clli! l'I |..|IJ'L' '|.|Il.‘r|-

s Phay que ickentificarey, Sin obvicar ks
fuentes de poder de la oua parte v res
petandolis come tales

plazr, Si bien la principal preocupacion
de las partes sigoe sendo el progio in-
terés, este inclove o impacto de B ne-
gociacion sobre kb rekcion enine Las mis-
ivas v sobre s necesicdes de kot

Posicionzles: Son las mds recomen-
dables, implican wener un “iraje a me-
dida” anmte cada sitwacion, posi-
cionandose dentro del espectro come
[ OO A

La clave cstd en saber on gueé mo-
menta el competidor se comporta
comir negociador v cuando o hacs
COMD Competitive

Las emociones

Es cowmun gue durante un proceso
de néegociacion las emociones "me-
(et by cola” v terminen bloguedndola.

Pard evitar gue csto suceda, debe-
(Y135 ETISAT (LS MHEE0CIAr G5 OO @5
tar sehre un escenario participando
en una obra de teatro v para irabajar
en esi b uno debe aprender an-
lerprelar un ]'Ili.'l'-‘ii'll'li.lii.‘

En v negociacion extrent, donde
(e cpemplo, esti enorigsgo lavida de
ura person, ks cmociones se tenen
gue “resetear” para gue no interfiesn

Como latines lendemos & reaccio-
nar, ferems demostrar que Lene-

(LILELY Bl |l.|.|.'l'I PETERALIT Dy T e iI'II['.»{ W=

Esld comprabado que una persona que &nira ea una negaciacion con metas
ambiciosas recibe mas que aquellas que
comienzan con expectativs mas modestas, pero Sin dejar de ser razonshles.

Es bueno “pensar a lo grande”, Esii
GNP i CUE LIkl PEersode fquc en-
L0 1 LN NepoCiacliiy Con inetas aivi-
biciosas recibe mas que aquellas que
CONTHENZEAN COn experiaiivag mas mio-
clustas, pernsin degar de ser nesonables,

Tipos de negociacion

Existen al menos tres clases de ne-
aociacion, dependiendo de los inte-
reses v de laactioud de las pares.

Comperitivas: sc define asi a aguellas
en las que b primera y onica preccupa-
cidirt cle ks panes os el intercs propio.

Cooperativas: Som ks tpicias nesodcii-
ciones winswin, que privilegian el kargo

Ll gue me ofrécescan en b nego-
ciacion, vo quiero manejar la volun-
tact del oo, bodrarla”,

Para las empresas son muy perjudi-
clales los negociadores gque esudn
mis interesados en doldegar volunia-
des que en obtener buenos resulta-
dos en la negociacion.

El personaje debe ser neairo, puede
LENEAT GO, COmunicacion, vir-
tucssiclacd, porgoe en definiriva es un
negociador, pero no debe perder la
A WL ANEE A Nz SIToacion el

Los buenos negociadores son per-
somas calladas v hasia introvertidas,
Tieren B habsilidad de esouchar, pe-
roy 5o firmes.
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= COmMo pot

mayor costo de

Alcanzar un nivel optimo de Calidad
Laboral genera consecuencias directas
en la economia de las empresas,

| profesor Julidgn Irgoin tuve a su cargo una di-

sertacion muy nuoiivador, la referida a la pes-

vidin dle las personas dentro de las empresas, 1o

que sigue es un resumen de algunos de los
pantos mis desiacables de la conferenc que brindo en
la Jormada de CAS v FASA

Wow a rrat de ransmiir concepins sencilkos, peicions,
en relacion gl mancio e b gente v los problemas goe cm-
piezan a aparecer cudndo dejamos de trabajar solos e incor-
poamaos colaboradores.

En primer términa quicro destacar alzgo undamentals tra-
bajar los tenmas de personad impacta en los resultados de la
crmpresd, en conseouenoia, cuando habbamos de la gestion
e personas estamos hablando de negocins.

Esrey es asi porgue exdste una relacion directa entre los
clientes fickes v mavores veness v ganancias, Una bacna ex-
poeriencia de compras lideliza, ¢ ciente fiel voehee v cmbién
puede estr dispoesios s paimr un sobreprecio pongue ese
satisfecho, ademas podemos venderle otras cosas, Tor otro
Lacko, mos va a referenciar y e5o mmbién airae s ventas.

Descde ol punto de vista de los costos, un cliente fiel es un
gasto menor; porgue i i boscar un cliente nuevo es mucho
s e oques venclerle al fideliacdo.

Un cliente se va satislecho cuando ha experimentado una
huena expenencia de compra, cuando el precio resalid se
el que estaba dispuesto a pagar v cuando recibio una buena
calickac de semdcia

Cormncko dde brinciar un boen servicas se s, s empresas

pasan a depender de b productividad de sos empleddos.

z4| CAS & FASA

negocio: Ia gente

Fara gue estos sean productivos, b empresa debe bondar-
les Caliclaed Laboeal, algo gue se logra cumpliencls vanios ne-
cpaisiios; manterirmicnio diaric e un buen cin de eabajo,
Lratn respetuoss v contencion, son algunos de ellos.

Pero no es suficiente, on buen empleado guicene moverse
con fibertad, asumir responsabilidades; su jefe debe decire
cual e el olyetiver v defar que decick de qué manera haderko,
Ester implica un marco de confiea, gue le brinda I ansiacka
libertad, pero le exige responsabilicd.

En este plana, el proceso deseleccion de personal se voel-
ve clave v por ello debe ser moy eficiente, Hay que incorpo-
rar gente que valore lo que b empresa le oftece, v hay gue
encontrmanies gque b gz b competencia

Sobre esta base se deben establecer metas comunes, v 1o
gue es muy impoaante, clirecer ejemplo en valores, es fun-
damental educar con el ciempln, Bl empleador debe tener
aunoridad moeal para pocder exagie ciro znto

CADENA DE VALOR EN SERVICIOS®

SATISFACCION

CLIEMNTES




La satisiaccion de Ios empleados impacia en 13 productividad,
que es la clave para brindar calidad
fie servicio, yenerando clienies fieles y mayores venias.

En resumen, I Calidad Laboral impacta en la satisfaccion
de los-empleados, la saeisfaccion de los empleados en el
cornpromiso v estee en o productiviched, goe es B cave par
brindar caliclad de servicio, para lograr que Ios clicntes estén
satislfechos de manera tal que se tanstoemen en clenies fe-
II:.!."G '|r g:‘.nun.:n I Lii}"( WS VENLas ‘_.-' j.';ll'l;l.r'lli_:i:L‘i, tl ] I'_'I,I.iil ALV If._:-
be redundar en una mavor Calicad Laboral.

Trabajar y Evaluar
por Objetivos

Mapear el Talento

Alcarer un nivel Aptime de Calidad Labomal en gna em-
presa no es sencillo, pero hay medidas gue se pueden im-
plementar de inmediato, sin necesidad de e un espe-
cialists para que haga un cstedio, sodo hace falia decision.

Adpui descriheremos Jdos de esas herramientas que poeeden
comenagr aphicarse Bolmente,

Triajaey evaliar jor oljeivos

La empresa debe fijarse objetivos, que pueden ser desa-
fiantes, pem complibles: Loewo debe tener I capacicdad de
comiunicaios a sus ll.'f'l'l.l'!lt!’.".ll'.l'('lh. WL IS e NeCCsArEanen e
tendrin en claro cusles son esos obyetivios.

La mejor forma de fijar los objetives es pensarlos en frio,
avuela 2 que se los comprenda cabalmente, pos esose acon-
sefa hacero una ves por ano, Transcurtido e primersemes-
tre es convensente: levar 2 cabo una vevisicon, sin descanar
cpue puetda haber cunbios en los obsetivos,

El dhuenn o ¢l jefe no puede resolver todo solo, por eso
cLenta con un equipo de osbago al que debe ransmaitide
cuiles son bos objetivos gue e correspongden o cada une de

Un emprendimiento local,
en constante crecimiento.

s Bolivar 1

P A

Bolivar - Las Flores
Poa, de Buenos Aires.
(02314) 427492 | (02284) 451666

@) Actiaisupermercados

= | as Flores
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sus integrantes, para que lo
ayuden a alcanzar s propicos,
asi seva generando un proceso
de delegacion en cascada,

Cuoando alguien no cumple
ron sis ohjetivos es obligacion
e su superior haodérselo saher,
si o serii injusto con acgueihos
que # I hicieron. Cuando no
s¢ hacen diferencias se comere
e il'l_l'.l-‘i"".j'.l DO CUICNESS [0-
reapan ben

Lina preguanta gue sicmpre
surpe cuando se analiza esta
cuestion es si los promios se
teben pagar por objetivo cum-
plico, Es un sistema que dene vemajas v desventajas. B res-
goves gue e resuliado v en consecuendiz el premin, se con-
vierta en lodnico que wenga el empleadoin mente,

Per e se aconscia implementar pagos por ohijetivos re-

CoMO (METODOLOGIA)
LQUE Hacgo?

] .._-..-v"--‘\-- 2 Ir-.' \-\,"..
X OMIRARY 5 MOVERY %
SDESARROLLAR: RETENER >

£ RETENERY %
SDESARROLLARS

PLAN
DEFINIDD
(3 MEESES

e

RETENER

cuen g partic del rercer ano, para no “ensuciar la hecra-
mienta”. Ademds, no wdos Ios objetivos deben pesar ne-
cesariamente ko mismo. Eso dependera de su importancia
paard los fines de la organiacion.

El objetivo, bicn planteado, permite alinear la organizs-
Ciomn y estos o8 dlpo meds imporiante gue el premio. Como
conclusion, aconsejo Armemente aplicar ¢l tabapo por ob-

jetivos en las empresas,

Miapear ol talento, irenticar a log buenos

Lz segunda hemramienta simve pary evalusr @ la gente segon
s performance v su potencial, Para ello se puede usar un
grilico como el que se ve s atiba, donde se disirluven
fos empleados, sceon sean calificados, quicnes gueden uhbi-
cados en el cuadrante inferor zaguiendo acusasin bajo po-
tencial v bajd performande.,

Con ellos se debe hablar para hacerles conocer | sitwa-
cion y darles ka posibaliciad de cevertivka antes de tomar al-
guna medic Es dificif gue un empleado modifigque su po-
rendial, i]l.'ﬂl I'llll.:l:iL' 'Il‘H.'i* AL 501 IH..I [l:.l] ITTAnCe.

Cluienes se ubitpen en nivel medio de potencial son peer-

sons quie pueden subir un escaldn, aquellos que lohagan

26 TAS L FASY

Guando algaien no comple con Sus ohjgiivos es necesario hacérselo
saber, si no, se estaria procediendo
(le manera injusta con aguellos empleatas gue i lo lograran.

enxona de alto po-
tencial podran subic
clos o mas escalones

o caso es el de
dlguicn gue thene unma
muy boena perfor-
mance, perm muy ba-
fir potenciul. Puede ser escelente colaborador, pero (ended
prcas posibilidades de crecer,

Distinta e la situacion de un empleado con porencial slu
v perlil etevado, Bs el vipo die persom gue picde enigrar a
Glrd Smpresd, Serd muy r«‘.‘ﬂ'.li.‘l'i{l':'l. PO ES0 habri L [ [ hacer
algo pard rétenetko, por ejemplo rotarlo o ascenderdo.

L8 mofvaciones de Ia gente

El lider debe tener ¢n cuemta que sus empleados, v ol
muisme, trahagn y hacen cosas-a partie de res necesidades,
(U SICMPre esiin presenies, aungue pucden ic varanda
en el tempao.

- Necesidades externas: Requonmos cosas de afuen para
poder vivir, por cjemplo comida, salud, vivienda, entre otras

- Necesidades internas: o ecjemplo aprender, porgue
aprender v ser meds emplenbles nos bace meis Hbees: Bsa ne-

cesidad de aprender nos muveve 4 la acein, es un motor in

terne, que nos Heva a acouar
- Necesidades afectivas: todos buscamos senimos gueti-
dos, integrarnos v eso nos leva a hacer cosas por los demis,

algo que puede penerar enorme sadsfaccion. Eso poede (y
debe) inchuir ¢ lugar de rabajo

La mayow Calidad Laboral aparece coando se detectan
v comprenden cabalmente estas tres necesidades v se vi-
sualiza como movilizan & nuesira gente para la accion,
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Con la misma cantidad de letras, se puede decir lo mismo.
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e familia
el desafio de
mantenerse y crecer

El cierre de la Jornada de CAS y FASA en el |AE
estuvo a cargo de uno de los mayores expertos del
pais en materia de emprendimientos familiares.

uillermo Perking es un ex-
prerter en empresas G-
res ligado al TAE desce 1973,
es decir anco afos anies de
S0 oreacion, M sucgro fue uno de los
promotores de este insututo, junto
con Coillermo 12 Andren vivimos ok
la historia del desammolio de est orga-
nizacion. Mi suegro tenda b visidn de
unit escueky de negocios, el cerraba los
ofios v pocia verla. Eso es lo que tenen
Jos Fpndadores, se e orurren cosas

gue a los demds no” dijo el profesor

28|05 5 FASA

Perkins al comorar su conferencia So-
bire Empresas cle Farmilia

Luepn contnuo diciendo: “Owra cosa
cjue tenen os fundadoees es que con-
tagian, convenoen. Ellos tienen su pro-
e “sistem sedar”, por eso pueden ser
[elices trabsganda v poniendo el enm-
siasmo y 1 pasion necesaria para lo-
grar el desarolio de sus empresas.

Siempre me intereso entender L a-
res del empresario, Para coamprender
cababmente esa taren, pomeno bay que
entender b aceion humana, saber pod-

Una empresa iamiliar o8 exilosa si
la caminan juntos
& empresa, 1a familia y las personas

y todos ellos logran
alcanzar su realizacion.

gue las personas hacen ks cosas gue
hacen. Con el tiempo comprendi gue
s solo lo puede cxplicar guien o ha-
¢e. Bs uncontenddo dnieo, artesanal,
de b acaion hurmar

Hace aios me invitsron 4 dar una
conferenciz sobwe o empress “exilo-
547, o primero que me pregunté fue
AL0E B8 un empresd exilosay, esct cbi-
o Ui no es solumente una empresa
rentable. Me dije que e5a empresa
aclemiis e ser rentable, debe lograr
e | Barmillia sea foliz

Uiz ernpresa Gk e5 exitosa sica-
miran en ol tempo paralelamente b
empresa, b familiay las personas v -
clos logran so realizacion,

La vigion de los emprendodores

El profesor Larry Greiner dijo gue
desche que [a empresa nace pasan wes
COSES CJUC 500 absoluiamente inevita-
hles, una de las cosas gue pasan es el
tiempn, Eso guicre decir gue las em-
presas primero son jovencs v luego
som maduras, como s personas,

Men s o mismo dingir una cmpresa
joven que wta empresa madura, Una
|'|'|'||'|'|'{\,".'1'.| i{ WREITT l!_'hi:i ('I'L,'iil'll_l'il I('l l:,]l {5 & ]
terminos ieenicns se lama su “ouliur”
quee ¢35 la consecuencia del proceso de
aprender a ganar clinero oo S0 activi-
dad, con el negocio.

Cireiner descubrd gue existe una
dirsimica inevitable, hay momentos de
crecimenta armonico, gue el lama de
evolucion y otros de rbulencia, de
resvolucion

Pirs COnstnuir o @rsen oranizsacion
PFASAn Loy Cosdy, CreCemos, cambiz-
M ¥ envejecemos. Son los wes gran-
des motores que estan detras del desa-
recalley che vina orpanezacion.

Esa dinamica del desarmolio es inesi-
tabde, o tiene poda organizacion iuma-



Tamafio de la organizacitn

LA CURVA DE GREINER

A
_Fasai | Faseg2 | Fased | Fased | FasaB |  Fase#
‘Crecimienio | “Crecmvieinto | ‘Crecimiento | “Crecimisnis. | “Crecimienlo | “Crecmmento
almvesdals | atravésoels | afavesdels | alavesdala | avavésdala | atavesde bles, porgue la lecturs que le din la B
creatiidad’ | direccion™ | delegacion” | co-ordinacan” | cotaboracidn® | alianzas’ i N G ol
| ! | ! ! milia a esa intromasion de la empresa
| | | | : :
| | | | i e B vicla Garmibiar oo fue buena
| ! Una familia empresaria es aguella
| | i

| | ! ! que sabe conteners Taovida Gl del
| | Erlgscii?n?gnb impacto de b empresa Por otro Ldo,

{ | { I Tarmilia irrumpe en 1a vida de la em-

i ! Crigis 'da i presa deama formme may sugil

: i dlbarnbea roja | .

: | Erigis. de contral| ) En los 90 se vendieron muchas em-

{ i | { prrezsies che Garmilia, alfi se hizo evideme
| | una de sus virtudes: lagente les tene

| s e eereta] | | confianz, por ejempdo les asigna k-

| i [ | ligdad cle: sus productes, Dos casos pa-

jisis e liderazgo. ! ' E racligmiiticos fuersn Havanmt v Fred-

i i [ i ! o Luegn del cambie de duciio las
] | -

ventas bajaron un 30% v I anica expli-

Tiempo ; i
p CACH T £ eS8 © '.I.llll'}il: L |I_" |'II'I :"|.l]l.'1:.il'|': k,

nz, la Familia, iglal gue la empresa es
también una secoencia de boenos

mealos momentos,

La vida de una empress milare es
vz historia de desasrollo paralelo en
el tiermpo, donde porun Bado vl ems

presd (une organizacion humang, en-
tendiendo por al a un conjunto de
persons que caminan L vida juntos

SISTEMA DE GESTION INTEGRAL PARA ¢

en busca de un objetive commin; crosr
ricpueiz ) y por el oo va la familie

I ereador, ademis de su negodio, 350 Clientes yda tomaron su MEJDT' Decision. 5t
funda una familia, (una organizacion
homana de dos personas que deciden
caminar Bavigla juntos, en bosca de un
ohjetivor comin: crear Telicicad).

Alpey que se aprende en ese proceso
C5 G CNCEr CONSCENS0, I U anics Cra
ot ahoea pasa 4 ser nuesteo, o que
guiers decir gque o compartimaos, cs
una diferencia enorme.

Enrre estas dos instaciones exisie
ung mutua infleencia, b que se ha da
oy e Hamear T zona de solapamienio,
La ermpress irrumpe e baovica Gumiliar,
pero ambicn la familia se mete en la
CITrCsA.

Muchas veces los [rinsitos geneora

cinnales se dificulian, o no son posi-

Una filn empresaria es aguels e - FACTURACION RAPIDA
- APERTURA DE CAJON

sabe contener la vida = UPeeT —
- INISTRACION DE IMPRESORA

{amiliar anie el impacio que provoca Ia

: { COM I - - DE ETIQUETAS,
empresa y manejar la : ICAS,
irPupcién de Ia familia en ka empresa.

CAS & FASA | 20



MIVELES DE AUTOMNOMIA

- Unidad
F Familia - Saber que significa ser dueno
- Responsabiidad Social Corporativa
- Directorio
- Dividendos - Fondos In & Out
Propiedad - Financiamiento del crecimiento
- Asociaciones
- Tenencia / Propiedad

- Vision

- Eztrategia

- Estruciura de management
- CEO

DIR

AN

A I.\::”L.'!ll.l”ll.'::ll\'.\,

aparecen los hijos del
duedc, lueao egan F

lows rietns,
PR/ Propiedad - Puem°
- Socio

DIR

A Ejecucion - CEO

Directorio

. - Toma de decisiones en &f dia a dia
Ejecucion - Operaciones de todos los dias
- Resultados operalivos

AMBITOS

Familia - LE.F.

A fa primera etapa
s i M empresa Bmilar de primee-
il ECnNeracon, Il-'L'ﬂ.lf' s transforma en
empresds de rransno de prmens o se-

En los ransitos se disparan iemas, que
que se deben hablar,
uno de ellos es el acuerdn enire los

integrantes de la

sijuieme gengracion, ermanos y Socios.

sunda v mds adelante, de wiinsite de

Directorio - Chairman

sepunda a ercern.

Loy interesante os ver oomio evolucn-
nan fas decisiones, alli aparecen los
procesos de arbitage.

En los arinsivos ey remas que sedis-

paran y es necesario hablarlos con

En ese sentico b Bamilia s un recumso
valioso para ¢l mercado,

En el procesa de crecimienta apare-
cen algunos periodos complejos, son
lows periocos de nshnsiin generacional,

La empresa nace de la mano de bs

primera generacion, a s 25 afios

tiempo. Unoes e acuendo entee los in-
tegrankcs de la SEELICTILC: BCNTrACION.
Es necesino averiguar oonmeo seran los
hermznos Come secios,

Muchas veces los padres hacen tre
mendos estuerzos pariendo de esce-
marios gue finalmente no son cieros
poe ejemplo “mis hijos van a con-
e Si bien, en b mayora de los oa-

&0 o5 cierio, también en un alio por

ETAPAS EN LA EVOLUCION DE UNA EMPRESA DE FAMILIA
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Acuerdo de Hermanos

Sucesion

Organos de Gobiemno
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centae no es tan el Por eso es -
portantc |1J'L“.|L'E:ir CRC CSCCTIAN,

Las mesas de primera generacion
son rectangulbares, con un ugar fuerte
e b punea, s de sepunda generacion
son redondas, oy hay un puestoe de
privilegio, ose lugar loova asignar b ca-
pracickad de lderazgo, la capacidad apli-
cacla a b decisitn,

Mas adelanie, cuando los hermanos
vt lograron ¢l consenso; apanecen los
sabrinns, onoun proceso gue se v e
sarpollando en seis fses resulibanies
de ks crisis, descoripias on la 2 Cuoarva
de Gremner”

Pensando en las Grulias v en bas em-
[CsAs familiares, una recomendacion
prara los padees, a los hijos wenemaos
gquet ensenarles fundamentalmente
CLEALIT COSAs: PIMens, 1 Quererse; se-
guncho, A lener y ser genaerosos con o
Que 5 Hene; on leroer [Erminc @ com-
partir las decisiones v en cuano lugar,
A cquer les goste mucho tebogr v a ose-
hajar mucho,
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Buena onda: Supermercadisias, proveedores, direclivos de CAS v FASA, de camaras asociadas, funcionarios,
todos disfrutaron de una jomada en la gue [a camaraderia fue el denominador comdn.

El almuerzo y los breaks permitieron momentos de distension que sinderon para hacer contactos v para generar
encuentros entre gente que llegd al Campus del |AE desde todo el pais.

= P

Guillermo D’ Andrea y Martin Zemborain: almorzaron con supermercadistas y analizaron temas del sector,

Aplausos: por una gran Jornada, Protagonistas: Omar, Beltran, D Andrea, Schena, Martin, Armini y Aguime
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UPERMERCADOS

El Arriero ya
tiene siete sucursales

La tradicional cadena chaquena inaugurd un nuevo

local, en la ciudad de Villa Angela, una ciudad de 45.000

habitantes ubicada en la zona sur de la provincia.

ont la presencia de su pro-

pictario, Felipe kohno v fa-

milia, se llevd a cabo la

inauguracion e un nuesn
Iocal de lx cadena chaguena Super-
mercados Bl Arvlero, en esie caso, en
Ia lowcaliclacd e Wikl Arnpela

El loweal e e primero de By cedena que
furnceona foce ce braanckid e Schone Pero,
clemicde inicics sus actividades en 1962 o

1 R CAITHCETE 2 Lo cpue Rusgn se e foe-
ron anessrdlo ot cobegenzes de oo
13, Masta conventirse en ki solicha cadena
reionedl auae e en Bsctaabiclacd,

La cadena cstd compuesta por scis lo-
Cales minoristas v un mavorisia en
Saeny Pod, rids B boca redién inaugu-
raci en Villa Angela, una aona agrope.
cuarid ubicada a 100 o ] sue, son
55000 habitantes

“La pente st respondiendo muy
Ien <dijo Kohn g CAS & FASA-, al
principio nos deshbordd. Elnuevo lo-
cal esed en un predio de 26000 m2, de
ls cuales se construyeron 1.930-md,
el salon de ventas-ooupa un poco mas
the T mitad del toal”

L Mamante sucursal opera con dier
Cajes v una doacion de 38 empleados.
La plava de estacionamicnto admite
e 1B vehiculos.

Ui b las caracteristicas distintivas

de ka nueva propucsta es el surtido, fa
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Felipe Kohn.

sucursal de Wilks Angela tene uma pand-

cleria vy gran vanedad de comidas prepa-
raglas. Tambicn se inchoven textiles, bae:
HAT JUELETETE

“Es la mayor inversion que hemos
realizcho en un solo Iocal, mads de 1o
millomes g pesos, SO0 fres werrenog
ubicados a media cundra de la plaza
principal, eran res poopicdades ann-
suas gque fueron demolidas. Delecia-
TS (UG 2 TIEOESAr WA Propacesis
comi esta en b o céntrica de b
Ciudad”, explico el empresario,

“Wuesir mavor orialeza
estd en o surticho v en ¢ ser-
vicio, Vigndolo desde el pun-
tes ol wist el clicnre, o suri-
do es muy importante, la
Benle (ueene lener clistnias
altermanivas puera pocder ele-
icT, agregn,

“Ruscamos odrecer merc-
deria de primera al precio
Jueston, - palac- mo nes inlene-
sa loy byarzabe sies oe maka ca-
lickacl, e5a &5 una responsabe-
lickact uie asurmimes pensan-
o en nuesimos clicnies”,

Lz familia est compuesta
pror Felipe, su esposa Glacis
v sus tres hijos, Vanesa, Elia-
iy Sebastidn.

Tambidn trbajan en ko
e Diario v Walter, esposos de Vane-
sa v Eliana, respectivamente, “Todos
estamos involucracdos en la QPEratorna
del supermercado -explion Felipe-, en
¢l caso de Eliana, que tiene un institu-
L de ensefanza de inglés, nos ayuda
en teedo lo rebacionaco oon B cpacica-
cion chel personal”

“Romos cristianos evangélons,
por eso nuestro logo dice "Dios es
Fiel . Yo siento gque Dios ha ben-
decido el frowey de nuesteo trabajo”,
sintetizd Felipe Kohn



Apoyo de {3 comunidad

Asistteron al acoo de inauguracion

ed presidente del Instituto Provincial
de Desacrollo Urbano v Vivienda (17

VS, Dormingo Peppaos el Director

del Muevn Banco del Chaco (NBCH),
Orsear Mateo Raflin v el Secretario de
Planificacion, Aldo Almirdn, en repre-
senacion de laimendencia

Felipe Kohn expresa so agracdec-
micnto a la comunidad de Villa An-
gelay en particular al ex intendente
de la civdad, Domingo Peppo,
gquicn fue v gran facilitador para

hacer posible bneeva suecursal,

For su parte, Peppo manifosio su
satisfaccion por acompanar la inau-
HUTACION v por la imporante inver-
sion realizad,

“Este nuevo supermercado vaa
complementar a nuestra ciudad, ocu-
pando mas mano de obra, va gue oo
mo bicn expresa Felipe, nooviencen a
competir con los comercios va exds-
pentes, sing da brindar noeves servi-
cios @ la comunidad”, destaco,

Por su parte, Mateo Ralfin dijo gue
“al comooer la castenciadel empren-
dimiento, el banco ambicn realizo
Aapories pare (ue se pudien concre-
tar. Hov, El Arricra tiene la posibili-
cladl de brincar una nueva propuesti,
offeciendo excelemes oportunidades

de compraa toda ks comunidad .

Sunegocioala

aaricamos 2 irnstaiamaos
diimmerTian

Uin servicio completo
que protege su negocio.

NOVEDAD
Fabricames paneles fri
inyectados en poliuretana

dido de &0, 100y 200 mm

para camaras de media v baja
temperatura,

i frio-audisio,

temperatura justa

CAS & FASA | 36



IREPORTAIE

El nuevo presidente de la Asociacion Latinoamericana

de Supermercados recibio a la revista CAS & FASA
para hablar de los proyectos y planes para su gestion.

omislay Kuljis, presidente de
Hipermaxi S A, fwma lider
el supermerciadismo bali-
Vidno. es un empresario mul-
tisectorl con estudios de postgeadao
cn os Estados Unidos v mas de 20
ans de experienca en el secror retall,
Presarrolla dhiversas activichdes empre-
sarfales en rubros comao la industria
cirmica, ganaderi, wenodogin de B in-
foarmacion, conswme masiv 1, BCELIITS,
enerpia, anca, perralon v anspores,
i!d(!ll'l.i.‘- LI.L,‘ ]J:I”i.l_'i]]lll' T il'l:‘|||| LIS,
sremiales v educativas,
Badiviane-Croata, nacilo en Bolivia
haace 52 anos, forma parte de una Fami:
li de empresarios exiosos. Casado,
con un hijo v una hija, trabaio desde
e Con s padoe inmigrante en e
das de calrado, distribuociion v minoren
dealimentos ¢ industria del cuero,
Estudio en el Colegio Alemiin de
Sunta Crue v en by Universiclad en Mia-
i, Florida. MBA graduado a los 23
H]‘!ll'l"', CUHY '\'.lle.[J.l S CLINR0S 21 I':IL"II'L:;E A
internacionales v empresas familiares,
Divigente gresmial en chimaras de oo-
meerciey, industria v esportaciones, fue
presidente ded Instituto Boliviano de
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Comercio Exterior y aciualmente,
addemids de ser presidente de b asocia-
citn, &5 dhirectre de AMCHAM Bolivia
Kuljis cuenta gue se acerco a4 ALAS
afies ateds porst aprencler mepores pric-
ticas v conocer ¢l manejo de las rela-
ciones publicas v gubernamentales de

Perfil de la asociacion

las Asociaciones mas grandes v exito-
aas. “Nog aS0ckmng 4 ALAS como em-
presa cuando se dio b oportonidad
porgue Bolivia no tenk una asociacion
Acriva hase ese momenio’; relac.
“Hemos trabajacdo mucho en clio oy
how ya tenermos und miensa paricijx-

nsaptiembre de 1586, supermercadistas de Argentina, Brasil, Chila,

MWlaxico y Uriguay se reunieron en Rio de Janeim durante una de las
Comvenciones anuales de la Asociacion Brasileira de Supermercados
CABRAS) conun objetiva en comin: crear una entidad gue agrupara al

Sector Detallista de Ameérica Lating.

Es asl como nacid la Asodacion Latineamericana de Supermercadaos A.C.
CALAS), una entidad sin fines de lucm integrada por institudiones,

AF0CIACIZNES, CEmards,

federaciones y confedara

Clones vinculadas

directamente al negocio de ios alimentas 4 traves de cadenas de
supermercados en 18 paises de Ameénca Latina, el Caribe y Estados Unidos,
Eritre sus principales objetivos se destacan: fomentar el Libre Comercc
antre naciones Latinoamericanas, promover intercambio de informacion
estudios destinados al perfeccionamienta del libre comercio v de los
supermercadas, en particular de &mérica Lating, y mantener relaciones <on
Ins gohernos de los paises desus asociados, gdemas de parlicipar en las
NEQoCiacionas internacionates que tiendan a un mayor intercambic

comercial en America Lating,
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ciem de Ios supermercadistas bolivia-
nes. Al evento realizado en septiem-
Fee, eeny Brasil, concurmicron 22 colems
dle mi pais”, agrega.

CAS & FASA: iCuidles sont sus expic-
rativas v objetivos como presidente re
cigntemente clecio de 14 Asociscion?

Tomislav Kuljis: En so fundacion,
ALAS [ue inspiraca por el FMI (Food
Marketing Institate) v auspiciada co-
mix U organizacion de empleadores,
pearat fownentar b delensa del bbee mer-
il fa propiecad privicka, el comer-
cio libre v el espiriiu emprendedor.

L5a5 AsOCIACIONES TS Sxbosis son lis
que han desarrollado en forma eficien-
e mecanismos de comunicacion con
Cnbes Hl_[l H'I'II;!II'I{_"I'IHI;IL".‘- VOLITLE AR 'II:I.H
sectowial constructiva En lo panticular,
hie aprencido a pasar de ana actiood
defensiva ante I burocrcia v sus regu-
Lacaones, @ und posicion y pariicyracion
ActvaL, prospositiva con Jos enles puabli-
v, Esaexpeniencia b quicoo traskdar
hacia ALAS v sus asociaclos

Dehemos trabajar para fortalecer la
membresia entre los agremiados, de
IH patises, NeoesiGumos Qenerar nue-
vios mecnismeos de panicipacion v for-
pfecer los existenies, una bocoa forms
es inteniniendo activamenie en foms
intermacionales relacionados con el co-
mcrcio y b produccidn.

C & F: iConsidera que el comertio,
cono activickad productivie debessd 1e-
T 10 AR DT TOCCNOCITIC e s [
e de los gobernames y de lsociedad?

Kuljis: 5m chucls, En Brosil Tos super-

Caman gy [
B il

3B CA5 LFRASA

Lag asociaciones mas exitssas Son 1as que han desareoliado e fopma
eficiente mecanismos de comunicacion
con entes gubernamentales y una agenda secltorial constructiva.

mercados emplean mids cente goe
industria aulomaoiriz, Sin cmbargo,
aumeue su capacicad de lobbyving v ore-
preseniacion os signifcativi, os menos
importante gue b automoir.

El presidente de ABRAS, Fernando
Yamacs, anuncio en septicmbre el
ACETCAMIENTO 4 dirns soctores del co-
i mincrista parg bacer un lobb-

i

Y COMURLO Y bener mas fucre, Y eso
que ABRAS es | asociacion con mejor
Lol comparative dentro de ALAS,

Mo fale representacion on b partici-
[racitn en la creacion de politicas, pro-
prmas de desarrollo v eepulaciones.
Ea realiclad es que a pesar de serclaves
en lageneracion de empleo v acivicad
SCONICH, estarmos ey atomizacdos
com comercio al detalle,

La importancia del supermercadis-
mie y su impacto social crece s adicio-
marcs e retall en su woeadiclad, es decie
la weenia al detalle al consumicor fial,
que comprende diversos tipos de co-
mercios cormo wendas de conventen-
cia, cadenas de comida rapicda, veteri-
Marias, pEcas, joverias, tenodas depar-
rmeriales, home centess, entre oms,
y también a modelns de nepocios oo-
ime los Shoppeang Centers v ks frangui-
cias, Esto os algn gue hacen ANTAID
(Mexico) y FENALCO (Colombhay, que
incorporan d muochos de esios secio-
res en su membresi,

El crecimiento del comercio y del
consumo es chve para el desarrollo
{:"{'I.:III'I(.JI'I':IIlTJ. el TS H'If'l]-ll TAMMEo &5 vi-
Lzl prar cuslguicr eoonoamia.

Unode nuestros desalios es pro-



Estamos con vos.
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IREPORTAIE

Ricardo Zorzon, Tomislav Huljis, José Schena,
Alberto Beliran v Emir Omar.

mewer v desarmollar la formahidad, En
ruchos paises de nuestra regidn la
informeliclcd eed ganando L Balla
ANTAD tiene un shogan muy graficn
al respecto: el comercin formal
constrve Méaon!

Este desarrollo v crecimiento tiene
st velacion directa oon el compon-
micnto del PIR per cipita. Hav gue
Frcteer o pocdeo nivel con los gobicrnos pu-
i |r11[3-|{:111n:'|1l;u' i Wilicas CJUHE oL
van ef desarrollo v el consumo. L par.
ticipacicn de ALAS puede ser de gran
importancid en ese sentido,

El retail poddoin Begar a representat el
25% del PIE v 3 generarel 25% del em-
plea fermal. En Brasil, por ejertplo, los
supenmercados generan hoy cerca del
(% chel PIB. Eso cs algo gue queremos
reflegar en el Indicador Linnoamerica-
neren el gue estamos frabagando

C & Fi «Qué oros problemas debe
enfrentar hov el supermercadisno la-
tinoamericano?

Kuljis: Exisien cuestiones comunes 4
Lt i[li! IH I{_‘HIE.'III 1. THTAS llLIi_" .l[i!lljl:_'l'l S
peciflicamente a cada pais. En Bolivia,
podt egemplho, undde bos grandes jn-
blemas que involucran al rel, es la
Cuesiion reguiameia. Abor oz tencka
e mas de 400 m2, puede Nevar casi
res anios, @ causa de las regulaciones .

Esper noy sucede en los paises desa-
rrillackos, donde laprincipal amenaza
para Ios supermercados s el comer-
o electronico. En bos gue no o so-
mios, en cambio, el problema es gue
ni siquiera hablamaos de este tema,
porgue la penetracion de la tecno-
Iengria toclavin s minin,

Perrre coumios mmencien e am eriormen-
te, en buena pane de Latinoaménica ¢l

£ TAS B FASA

[ wl incon-
veniente es el
alto grado de
informalidad
En Boliviase cul-
vl gue, emire
el comercin ¢
lejero v Las tien-
das de barrio,
s€ canaliza el
A e
dad comercial
del pais,

Se posdri de-

dctivi-

cir que Bolivia
o5 U IJI.:'I:,I_IJ{_"I'I:i Imiresir (]l'.' I;I FL'HII'-:III.
donde realidades
socioseconaniicas muy dispares. En-
tre las distintas regiones existcn grin-
dles dilerencias. Santa Croz, 1a-ciudad

existen

donde comenzamos nuesiras activi-
dades; &5 una ciwdad moderna, don-
e se desarmolla el 63% del retail Baoli-
viano, Este o5 un contraste IS fuer-
e o el resio de la nacion,

C & Fr o ve e pancrama global
diel sector

Kuljis: El supermercadismo s una
industria madura v muy competitiva
e muchos patses, el ulimo reporte
de la NGA (National Groceries AsSo-
Cigtion) de EE. UL indica que fa me-

dige e ailicdad esed en alrededor de
1,5% sobre ventas.

Bl incremento de bos impuocstos v de
Ios costos Inhorales generan pérdida
de competitividad, con pocos avances
en h productividad, Los supermaeni-
dos independicnles noreamericanos
VTN OO0 S0 TRAYOT [HEOCT-
cinn ¢l incremenio de la competencia
(el aparicion de diversos tipos de

frorrreators, st nos sucna muy Gmiliar

En Europa vemios una crists del con
sy e venias, oon cadas promicdio
del 3% v de hasta 10% en las grandes
supericies, que deben refnventarse. Fs
dle destacar el éxiter cle Tas cadenas Lidl
v Alcdi. How LidkEaufand es ¢l segundo
rmincirista rods grance del mondno.

Un easointeresante ¢s el de la Aso-
ciacion de Reriters de Irdanda, el pri-
mer shopping irlandés scabrid hace
20 Anos, POF eNUONCES No XSt una
arganiacion de retailers, hoy es muy
relevante por ol mimern de sus socins,
con elevada representativiclad.

Comaon este caso porgue cn los al-
timos dos afos he participado en con-
grosos, foras, visitas Leonicas, reunios
nes, entrevistas, grupos de intercam-
hiv de mejores practicas, he viajado
(rar muchos prises. Participe de diver-
fas instituciones relacionadas al co-

H retail podria llegar & representar & 25% del Producto Inierno Bruto de un pais
v a generar el 25% del empleo formal.

En Brasil, por ejemplo, el supermercadismo genera hoy ef 6% del PIE.
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REPORTAIE

mercio, retail v supermencados. He o
tudiade, pensado y recopalado expe-
rencias, cstamos rando de constrair
y desarrollar el sector en Bolivia, v en b
rosn, apoyanco B foemsacion de aro-
pos de retailers, entificindolos ¢ in
vitinolodios a participar.

En Latinoamaricn o panorome o8 vi-
rizclo, actualmente vemos Crecintien:
LOS NEEALvos Ccome en Argenting,
oiros hajos como Brasil v Méxioo, tasas
alrededor del 5% para paises de Cen-
promenici v Colombia v otros oo mie-
nor penetracion y bajo ndmero de
tienchas como Pen, Paraguoy v Bolivea
creciendo amas del 10%

Algunos patses como Paraguay y
Peru han alcanzadn hasta 25% de cre-
cimiento en los dlumos afios, pero en
peneral L region B vivido un cambino
donde ¢l sector formal se ha duplica.
ey, Braliviza, por ahors, noha sido parte
fle: ese crecimiento, s estima que el
comercio formal no lega a aleanear ¢
0% el nral.

C & F: iComo evoluciono su emjpre
bat haasta legar s este presenic esdinsn?

Kuljis: B retul mederno se micio ¢n
Bolivia en 1994, con la apenura de
nuestee primer Hipermasi en Santa
Cru de fa Sierrn, Tros afos mas tarde
abrimiod una sucursal en La Pae, Ludon
COMENEIMOS 3 INCUrsionir £n otros

Armando Peralta (ABRAS), Femando Yamada (ABRAS),
Tomisiav Kuljis (ALAS) e Ignacio Tatto (ANTAD).

rubros, e 2008 aboimos o pames -
miacia, hoy va son 30,

Una de las principales resones de
nuesiro crecimiento, es que decidi-
mos invertr a pesar de los problemas
CIURE TRENCIONS AnteTionments, acn-
pafanclo el gran desamollo ccondmico
cle Bolivia on los Gliimos anos, an pros-
cese que hi generado una capacicdad
di compra incoina pard su poblcion.

Actoalmente OPCTAMOs con 25 L)
referencias en 27 tiendas que suman
40,000 m 2, de salones de ventus v
A3 cajas, contamos con 3008 om-
pleados, Esto nos permete alcansar
el 1% dhe participacion en aventa

"Una de las principales razones de nuesirg crecimientn es que
decidimos invertir a pesar de los problemas
[ue debemos enirentar permanentements”: Tomisiav Kuljis.

42 TAS & RASA

de ahimentos en Santa Crug, v 4% en
el woal pais.

Aposiamos al futarn, por eso ene-
s varias tendas on PrOCEss) de apcr-
[LEEL ' PEsird COMpance esiE Presente
en los prmenes provectos de centros
comerciales que se construyen actuals
mente en ol pas,

C & F; 5c lo nota orgalloso de su ol
sockl como supermerciclist.

Kaualjis: oy seria muy dificil imaginar
un dia sin supermercados, en cierta
foarmaa, esias comercios son el centro
de fa vida moderna. Trabajamos para
dar un megorservac v poder levar Ios
alimnentos frescos val mejor precio,
rropiciando una mejor calidad de vicka
a s consumidores. Nuestea tarea bes
pEermiLira tener mas tempo a su dispo
s, pard su familia, so trabajo o
ensthuier ot activickad gue elijan

Aungue parcaca extrano, el super-
mercado mmbien es un elemento de
aprendizaie ¥ de educacion, estudios
rectentes demuesiran que cuango una
persona esil recorriendo los pasillos
e un super v empieza a hacer su com-
s, e T clesu cerching esed activado,
Esto nos inclica gue una buena forma
de incrementar b inteligencia v de des-
prevtar B oonciencia es e dee compras
un buen i{ill"l'l'l'.L‘l'l'.".Lﬁl'f].

El supermercachsmo es simbolo de
frmaliclad v progreso. Frogreso signi
feca vina empresa formal, empleos est-
Bles v decentes, alimenios sunos ¢ ino-
cuos, con cadena de frio, ambientes de
compr limpios, comodos v segurns,
Todo esto ticne una relacion dircoea
con b salud v con el hienesear de b po-
hlacicn, Powr eso ning seriimos muy uli-
less para la soctedad,



CIRCUS

ROBLE

ROBLE-MALBEC
CABERNET SAUVIGNON

CHARDONNAY

CABERNET SAUVIGNON

SYRAH-ROBLE

~ Beber con moderacion. Prohibida su venta a menores de 18 anos.
I
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Un comer
protegido

siempre resulta un buen negocio

Hugo Lopaz
presenta la
propuesta del

L

.--"""’

Si bien se han tomado las medidas para evitar que se reproduzcan hechos
vandalicos a fin de ano, es tranquilizador contar con un seguro especifico

| institur Asegurador Mercanil Cia. de Seguros

presentd una propuestd e B sede de CAS v FA-

SA, contemplando un tema que inguicia v preo-

cup 4 los supermercadisias: 1a posibiliclad de
gue en el mes de diciembre se prodoescan distarbios gue
P‘li-lll'l.:'ll'l tlesembocar en SACJUSLS O ALERCILIES @ SUPCITeica
dosfauoservicios de todo el pais.

A partir de esa inguictud, b gerente general de la onti-
dad, Huge Lopez, v 14 gerente Comercial, Mana Luz Gao-
mese, concurrieron i Yiamonte 342 v describieron una
propuesta que considerarcn muy atractiva para los so-
cicss e b Cimara v 1a Federacion,
fuicnes luego de i presemtacion for-
muliron una sere de pregunias refe-
riclas o casos concrelos,

"En base a los acontecimientos vivi-
clows Anod anterores ¥ a una evaluagion
ohjetiva de la situacion actuzl, ¢l Insti-
LUl oress virias coleriurss especiales
paira agregar ala polion intearal de oo-

Princi

INCENDIO EDIFICIO Y CONTENIDO: cubre los niesgos de incendio, rayo

y explosion.

ROBO: cubre el robo de los contenidos en cualguier circunstandia.
CRISTALES: cubwen los danos a vidrios externos o internos

por clalguer causs .

RESPONSABILIDAD CIVIL: asequra al propistario por dafos accidentates

gue sufran sus clientes en el intenor del locak,

44! CAS & RASA

mercio”. dijo Lopez al comenzar fa presentacion

“Dhiseramos un segoro integeal de comercio pan este
seclor, es decir, minimercados, auloservicios v supermer-
cackos, partienda de la premisa de que deben estar asoci-
choss o0 CAS v FASA. Lids sumas que seovan o asomarar Regan a
5 millones de pesos. Las primas se pueden pagar hasta en
i cuotas, con coberiuras adicionales para danos acon-
tecidos como conseouencia de hechos de vandalisme o si-
milares, que figaren definidos en la poliza. Eseo incloye se-
dliciom, terrorisma, huelgas, gue fue oogue sucedio el ano
anterior”, detallo el gerene

adicionales

Cobertur

RIESGOS DE INCENDIO: cubre las dafios matenales producidos por hechos
de vandalisme, tumulto popular huelga o lodk out

RIESGOS DE ROBO: los robos estdn asegurados aun cuando se perpetien
en el marco de tumulto popuiar, huelga o lock out, con violendia.

CRISTALES: se cubren los danes a vidrios externos o infernos, directamente
producidas porhechaos de tumulto popular, huelga o lock out.

“La-calibicacion del hecho es muy im-
portante -agrego Mana Luz (Goamcs, an-
e comsnlias de los presentes-; st comao
consecuencii de cualgquier de estos
hechos, el comercio tenminara siendo
i||.L!l. |.I|.||? JJI:J!' LA ."|!||I:I1:I|..:l['-| E]IIL' llL""L‘['I'I-
boca en un robo, o en un dafo al local
v estores calificadn come robo, estard
cubierto. Para gue el hech sea califi-
cackoy como rivho debe haber violencia,




. home
+housewares s -
Maria Luz Gomez, |

a
respondio consulias. I ] k
| ) e —
Y e —

CASD CONMUEanio Seri l;_'ill;_lll :lHHIL]IIJ CENy I'IIJHI:l ¥ o CSArE O
bicrio por el segurn’

Es un seguro integral de comercio, por eso o gue esed
cubidertr es cada local, cada negocio
Cuando se produce un robe, el segurn cubre: el cone-

nido, mercadena, bienes de cambio, instalaciones, crista-

les, dependiendo de las caraceristicas de cada comercio y ; ; ; ' ; :
cles I qpue se hava establecido en la pdlsea SR _II j II : I.I_ : . I L :
SEster (0 05 una solucitn b Bty A
absolula, pero consideranmos - ;
o hdinimos regquisitos de Sequridad; que ¢l importe es suficiente ' el ey ". g
Local habilitade planas aprobados, para cubric el riesgo gue pue. R e '
adificioen buen astado, meadidas de dle alroniar un supermerd- ) h ) ; j
sequridad, ele oy e urs SIERCIOn o es- )
1. Por o general, ninzuna 7 =10 de marzo
* Franquicias: solo en fas coberturas: .,y panias del mercadao Chiraan. Estadas Unidos
de robo de contenido, shice.” C ot b

querti cubrir estas eventuali-

: il : *
respansabilidad civil v dafios S : ginés
4 dades, o wsual es que se in- y 1
rnateriales por actos de vandalismio. R I i o L W
Cluvan clavsulas adiciormales ra——

* Nedidas de la Prestacidn: A
prarrata o 2 primer riesgo shsoluto;

gue diluvan k coberiura has.

1 hacerla pricicamente nu-

la", descrbio Lopes
“Habemos Jue estamos

asumiendo un riesgo im-

poriante, osta ﬂ'|]£'1".'||i]l'i:.l 114}
« Hasta § 5000000 de 5T DIEOCio e 51 IS M
sUMmas aseguradas, Mo lahubicramos encarado
« Primas pagaderas en dier A1 00 iu-.'l'.':..pur ] |'-.:|'.1ll. b
cuGtas. Quee une 3 CAME con CAS v

— FASA™, destact el perente.

» Coberturas adicionales por
Incendio, Robo y Cristales por .
Fechn's de Vandalismo o simi- Trayeciria
dres.

« VA 2 tomar como Crédito Instituto Ascourador Mer-

Fiscal, abaratande a8l costo cantil es la compania de sc-
del sequro. puras lider en Argenting des-
eler 1964, 5 una institucion li-

ada ok Confederacion Ar-

pentinag de la Mediana

Ermpresa (CAME), entidad propietaia del 50% de kasegura:

chowa. Desde ses origenes se prencapa pod clar respuocsta @ las Para mayor infarmacian
nocesidades relacionadas con la proteccion de los rabajado- ==l

Sarvern, Rolcel Ferndndez Tel: +52 55 55682

Informacion ac jel Show y
pre-registro gratuito en lineda

s de viaje, tavor de contactar

sy sus familias

A o largo de cinco-décadas, el Instioo ha consolidado 1242, fermander@servem,com, mx
wuna fuerte posicion en el mercado asepurador, v alcanzo el
hderazgo a traves de un Gpoimo nivel de servicios, amplias
coberiuras v varedad de productos, ILLINOIS
“Fundamemaimente, 1o Iogramos gracias a nuesiea in- MILE AETER MAGHIFICENT MILE
discutilbfe v proboadaz sobvencia para dar inmediae res-

puesta a todos nuestros asepurados”, asegurd su geren-
te peneral, Hogo Lope:.

CAS & FASA |48



Nueva edicion del torneo
de golf Circus Roble

= I empresa; guienes on el break dis-
pucste desearan 4 todos jos partict-
peantes quee lasuerte los acompane,
Al finalizar la competencia los juga-
dares e invitados fueran agasajados

17 la
entrega de premios o los ganadores y
sorteas para todos fos presentes

con un cockianl donde se e

Al cierre, Bordomi agradecio la par-
neipacion de todos v se despidic di-
ciendo: "hasta La revancha del ano
prosimo”,

E I miéreinles 22 de oe-
tubre Se jugad una
ver mas en-el Golf Club
Newman el tradicional
Torneo anual CIRCUS
ROBLE.

sl radiante acom-
pand a los 120 jugadores
LII,I(_! ['.ﬁ!]'til_'i]'l.l['('lil d(.'] Ersr-
neo, Fucron recibidos
por Ral Bordoni v Juan
Pasman, avoridades de

Panales especiales para
recién nacidos prematuros

H uggics, o marca de panales de Kimbedy-Clark, se compromete con fa
prematurcz a través de nuevos desarrollos. "Huggies Recién Nacido
Prematura” es el anico ]‘J:if‘ml del mercada especialmente disedado para
hebés prematuros, de hasta 2,2 Kilos, gue tiene un tamano optimo y anats-
atico para ko mavor proteceion de su delicada piel.
Cuentan con FH bolanceado parg L prevencion de irmtaciones,; escin derma-
rologicamente testeados, tienen una cublera ex-
Iy lerna suave ipo el y ung cublerta inperna es-
-'H i pecialmente: desarmollada pam mantener laocoli-
L clel bebe mus fresca y limpda. Adends, prseen
barreras antideshordes v velore, para revisar v
ajustar el pafal cudniis veces sei necesario,
Son considerados bebés prematuras los gue

f'l'-"(-r".._;-‘} i

-“f*ﬁ‘.a?’uﬂhmgap e S

Ly e/ [T
Pl‘ﬁharusm:bm

TEACCHT COn MOenos l'.‘tl." 5_. SCMEAnas I:]L' ﬂfﬁ':lfl‘r n
Sus Grganos no se han desareollado complera-
rrente, vpor o inko necesitan corckados espe-
ciales en una sala de recién nacidos,
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Apoyo
a estudiantes

larox Areenting recibio a los jo-

venes ganadoees de las Becas Ag-
cess en su planta de Aldo Bonei, La
Maranza.

Pryr sewundo ann consecutive, la
empresa participo del Programa “Ac
cess™ ereacdo por-Ly Embajada de Esia
e Unickos v desarmaliado por el ins-
tituio Cultaral Argentino Noreameri-
cann (TCANA)Y, Esta imiciativa permibe
fue jovenes de entre 14 v 20 anos,
(ue estudien en escuetas publicas v
pengan v calificacion promecio de
ncho puntos sobre diez, pucdan es.
tuchiar el idioma inglés durante dos
anos, Un dato importante o8 que no
sE requierén cConacinientos prevics
el ickicmz,

Ademais, Access beinda a log esou-
diantes la oportunidad de conocer fa
cilltura v log valores democeiticos,
prroarineve su desarrollo personal o
eravies de actividades artisticas v cul
eurales, También foments el compro-
miso vla participacion de los jovencs
e distnios provectos Conmuniianios,
mmeeliante el erabape de voluniriado

La pamicipacion de Clorox Argenti-
na permipe seguir ampliande el alean-
coe de estas micro-becas, posibilivan-
L{(J l|.|.ll:.l DL s |f‘]'-'L'flL"‘.- {Il_' NS e
Eﬁi!iﬁ ]11 ]L'l:]:lrl |I'H_'I:':ll'| HHAT i_'l:'llll':llf'ir'llll.._!'l'l-
toe del idiomia inglés.
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BIDETANDL RIO CUARTOS.A

= alimentos

www._dulcoralimentos.com.ar

Evolucionamos.
Ahora somos DULCOR ALIMENTOS,
un nuevo emprendimiento con un solo objetivo:
Llegar a todos los hogares del pais.



Breves

@ Lavado de manos

Un hibito tan simple y cotidizno
conme lavarse las manos puede resul-
tar una excelente herramienta de
prevencion, elicaz v podernsa, Bl -
'n"iﬁ,‘ll? IIIL‘. NS Ao I:IIHJI_'H”'II,'{_'T'II&‘
las dos principales causas de muene

en nifios menores de dinee anos: T
diarrea v la neumoni.

A travds del Plan de Vida Sustenia-
Be e Unilever, Lifebuaoy leva ade-
bante una campafia para concicntizar
sobre el habio del Lvado de manos
para-prevencion de enfermedades
pasiromesinales e infecciones res-
piratoriag agudas.

Mis-de 3300 establecimienios de
tockos el pars recibieron kivs edocati-
vies con herramicntas y materiales
pedagogicos par docenies,

@ Innovacion en higiene bucal

FandomCorp amplia sus lineas Ran-
o y GetRandom y presentd nove-
dlosos productos en el mercaddo ool

- Nuevos Interdental Sticks: espe-
clalmente desarrolbados para efectur
una higicne clica: alrededor de im-
plantes, protess v apariios o oro-
dlencin,

- Bandom L-160 Rock "nSmile: copi-
Iy de dientes para los Fandncos de
musica, con novedose discio en for
i dle goitarea.

- Random Kids L-157 Bee: cepillo
para los mas pequefios, con mango
birmarerial de Hamativo diseno gue
estimuks el habite de L higiene bucal,

- Randeom L-133 Whitening: Cepillo
e dluma generacion que Propuorcio-
na limpicea activa v vigorizanie, avu-
danclo 4 remover Fas manchas super-
ficiales de los dientes, permiticndo
recuperar su blancura,
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La Serenisima, compariiendo momentos desde 1529

Con motlvo de i celebracion de su 85° Anive

che 19
publicacion que combina mas

ekl lbeo "I

LE s Inl'l'l.l].il]'l'i.L‘l'lthI ITICFENRES TR

io, L3 Sercnisim: pre-
eii Gl

1540 reoetss t

rizt ol una marea infaliable en los hogares arpe

El Tibroy puedie de
FESimEL

desarrollado con e
plarutil para
resantes histe

COCINER Y
 quIe recuere

LTS de M e j_..[r;ituir.a on
3 . ol
A l_!l.' LCTEAT 1R l.!i-:'l'l'l-

leccionable por sus inne-
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de la compatfia ¥ la evolucion de la lechéra ¢n

nuestro s, El ibro incluye, adem
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las recetas

ilistas de La Serenisima, para su pre-

paracio
G0m e esta obra

coho muy

La ed

U ANIVCTSArIO £ un

ymemonis el
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Lo Servnisima, vaogque se trata de on do-

mento que plasima todos esro

oS de historia v tra-

vectoria con productos de excelentisima calidacl y un estrecho vineulo

von los consumicone:

La Serenisima fue for
Do Ter
Bucnos Aircs. E1 29 de
blecid comio el o

@ Nuevo aifajor de dulce de leche

Suchard baned al mercaco su nueva
varicdad de alfujor con rellenao de
dulce de leche v coberiura de choco:
lare senu amarga,

Gisela Yajati, gerente de Chooolates
de Mondelez International comento:
SCantinuames innovando v aposta-
mosa un nuevo anzamientos. Estas
mes [Tente 4 una gran aoasion para
seguir aportandole sabor a la golosi-
na mas vendica y bajo el paraguas de
un marca bedmica come Suchard”,

A dos meses del relanzamiento
el alfajor Suchard va se habia ven-
dido lo gque se proyectaba para el
8% del ano. Y esa tendencla con-
tind by dia conindices de venias
MY POSILivOs.

la por Don Antonino Mastellone v su esposa
Aielloen n localidad de Genesl Rodriguee, Provineia de

fecha de so casamicnio, se csta-

i [ empres.

@ Sidra premium

1888 Shene Briones, Ly marca de si-
dra elaborada anesanalmente con
manzanas provententes de la Paa-
gania, renueva su presencia en ol
mercado local a waves del cedi-
seno de sus elemenios visaales:
botella, etiquetd v corcho.

De esta manera, 18588 Sdena
Briones jerarguiza el consumo
de sidra local, una categoria
muy cercana i la prelerencia
del consumidor argentino

Es de destacar (JUE MLEST

D:il.-.‘i- s¢ encuentra entre los
cinen principales consami-
dores del mundao

L8588 5aenz Briones es
elaboeada en el Aluo Valle
de Rin Negro, con manza-
nas cosechadas a mana en
prarcelas especiales donde 1
maturalesa hace su |T|L'il'” Lri-
baju. El hlend resultanie es ecjuili-
bradn, anice v especial on cada co-
secha, Adernds posee 3% de aleobiol
fun pocn s gue las demds sideas
del mercado).
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Cayeron las ventas
en los iiltimos diez meses

Distintas fuentes de informacion confirman el deterioro de la demanda a lo largo de
todo el afio, si bien los numeros no son coincidentes, la tendencia es firme.

undue I curva conginga siendo ne-

gativa, los niveles de caida de octu-

bre fueron menos acentuados que

los registrados en meses anteriongs,
ofertas, desruentos, [inanciamiento sinin-
teres voel Dia de ke Madee, ::'x[:ii:';il'l e Bgena
parte este resuliada,

Caregorias con flojs perfomiances conu 2 2 &
“Elecirodomésticos varticulos electindnicos’, e e ;:‘4 L] v .
Tncliumeniana’ recuperarnn [Erreno en odm- -' -y
e, esos somn datos que surgen de i encuesta ’
mensual-de CAME sobre el comercio minoris. MININIOE | INFUSIONES LAGTRGS BLHEAS SUDeDD | CUISADOYEGAR

-

L l.,llll:' ISt L = Sl prnniun[h‘: I'Zl:irii L‘.I H[-'IU‘.

En ¢l sector supermercados espoecificamen-
e, la situacion no es @an alaonmanie, si blen el
saldo del ano tambicn es negarivo, La encues- e

VOLUMEN DE VENTAS - VARIACION %

Q 2014 vs Q 2013

‘&

t ehe Kantar Worldpanel que compara cuatri-
T SEnes I"t,"'r'l..,‘.[id i!]gllﬁ[)"-\. I:_'”I'I'I[:'!}I_'[i!'l'['li_l."f'll_‘ K, |__'Il I‘.‘iill."r'”.'i' COHTIO
el de tas bebidas o el de los productos para cuidado del ho-
gar S ervbargo e prososticn es que el ano corracd entre
un 2y 3% por debigo de 2003, on resultado e no tene
precedentes en ks Gllimos diez afos.

Previsiones poco optimistas

Empresarios consultados consicderan que ks ventas del
dltime rimestre del afo dificiimente muestren una rever-
sion en - la rendencia, se espera un mercado ameseiado en
bajos niveles, al menos hasta comicnzos de 2015

Sepun Kantar, los niveles so i-connmicos medio Frajia
v el bajo superior son los mas afecrados recurriendo a una
menor frecuencia de compra, sin que-esto hava impacta-

el Tas cantidades compracdas en - cadi visica 2 Ia denda,

Las cateaorias de mavor valor agregado, que podnan scr
callficadas como prescindibles son fas que mdds sdfrean B re-
traceion de los consumidores; entre s de consoms abi-
tual, s Hetens son losque s¢ muestean nvis afectados.

Los mimeros de CCR andican que; enire encee v sep-
ticmbre la demanda en hipermercados, supermercados v
locales de cercania mosieg, en congunio, una caida del
0.9% en volumen operado,

Por su parte, el sector financiero activo una abirma al dara
condgcer gque se observa und creclente tendence a financiar
compras de la canasta bdsica con aretas de crédito, una
seiial inecuivoca cle los eshuerzos de los consumidores para
Cshrar sU presupucesto o mos posible.

En resumen, comao se puede apreciar, si bien los nu-
e FOS ey 3061 Latal-

VOLUMEN DE VENTAS EN COMERCIOS MINORISTAS mente coincidentes,
VARIACION %% - 2014 vs 2013 It tendencia es claray
= - s el S N g [ ) B s R e e g B g LE:IEII_'I.‘; Oy :lH:‘i I.II:_." Ii]
™ L L - - - compra de articulos
s = . dedicanasta basica
gl B H I B i n B i | h candnstrumentas de
| aan i pags que solo poster-
N re— T B R Bl E B B BN O B B gan el desembailsa re-
i —— — — T al del dinero, indican
% | L. i L. lh___ .. _.__.3\ e :fm_t {..-I :l'.!l:.t-i.‘i-l.uj-l.:lllll{f ll;i
- [__ L e L e o ;,r:.nu eutd sulriendo
P T Ty —— mids de lo dehido la
moell  dedl seeld lebld wardd abedd maeldd  Gemd R awedd  geedd  eoiddd 10 mesas caricka del JJ':?'flk'l' Hd'l"]l.!i-

e sitivi.
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scanntech

solucion tecnologica para Autoservicins v Cadenas Reglonales

¢

Nueva era en sistema de gestién

para cComercios minoristas.

Tecnologia facil de usar, almacenamiento seguro
e informacion confidencial.

Profesionalizate.

TICKET PROMEDIO X DiA LOS MAS VENDIDOS EN §

Contactenos: 0810-888-7676 6 (011) 4849 - 4436/4437

ventasargentina@scanntech.com




LANZAMIENTO

EL PODER DE 6 OLEOS EXTRAORDINARIOS

10 UN VERDADERO RENACER PARA EL CABELLO SE

SWUEVO e

ELVIVE

B OLEC
EXtraordinaric

POR PRIMERA VEZ,
EL PODER NUTRITIVO DE 6 OLEOS E T

CONCENTRADOS EN UNA GAMA Mive 'EEWE;,'E
DE TRATAMIENTO. S 5

mENCONTRA LA DOSIS EXACTA
DE NUTRICION PARA TU PELO.

BNUTRE LA FIBRA CAPILAR
SIN DEJARLA PESADA.

B CABELLO TRANSFORMADO: BRILLO, — ) ' R
SUAVIDAD Y MOVIMIENTO INCREIBLES, NUTRICION UNIVERSAL NUTRICION INTENSA
PARA CABELLO SECO, OPACO PARA CABELLO MUY SECO, REBELDE
L'OREAL

ADVANCED HAIRCARE / PARIS

W lorealparis.com.ar



