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Un ano
de profundos
cambios

sistimos al comienzo de un periodo de cuatro anos con una nueva adminis-

tracion, comandada por el presidente Mauricio Macri, que enfrenta multi-
ples desatios, urgentes y complejos. En materia economica, el mds urgente
sin dudas- es la inflacion, especialmente por las graves consecuencias que
acarrea a todo el tejido social, en particular a los sectores de menor poder adquisitivo.

Nadie puede estar en desacuerdo en que nuestro pais debe dejar de ser una rareza en
el concierto mundial, donde la inflacion no es un problema desde hace décadas, pero
la forma de solucionar este flagelo sigue siendo materia de debate, a pesar de la larga
experiencia que tenemos los argentinos sobre el tema.

No nos deben extranar los desacuerdos, cuando se parte de diagnosticos diferentes,
justamente llevamos cerca de una década sin resolver el problema por emplear
diagnosticos equivocados.

Recién ahora, después de muchos anos, podemos decir que finalmente el Gobierno
Nacional ha hecho una descripcion realista del problema, un diagnostico correcto. El
presidente Macri afirm6 frente al Congreso de la Nacion que la inflacion es una cues-
tion derivada de las politicas gubernamentales.

Por fin aparecio el famoso “culpable” de la inflacion un rol que se quiso atribuir recu-
rrentemente al supermercadismo.

Esta es una buena senal, un cambio importante, pero e€so no significa -obviamente-
que el tema esté solucionado, queda mucho camino por recorrer. Asumiendo que el
proceso llevard tiempo, v que serd necesario ser pacientes para ver resultados concre-
tos, SOmMos optimistas y -como siempre lo hemos hecho- estamos dispuestos a colabo-
rar en la medida de nuestras posibilidades.

Pero la inflacion no es el unico escollo a superar.

Nuestra responsabilidad social, como creadores de decenas de miles de puestos de
trabajo, nos obliga a defender a capa y espada a nuestras empresas, por €so priorizamaos
el combate contra la economia informal v muy especialmente, contra el comercio ilegal
v la competencia desleal.

En la misma linea, es prioritario también reducir la asfixiante presion impositiva, un
item que tiene una presencia apabullante cuando se analiza la cadena de valor y la com-
posicion de los precios.

Por otro lado, reducir la presion fiscal y pasar a un esquema impositivo mas racional,
evitando superposiciones v cargas tributarias injustificadas seria una senal muy positi-
va y un impulso indudable para nuevas inversiones y consecuentemente para generar
mads empleos.

Estos son solo algunos de los temas que esperamos sean incluidos entre las priorida-
des de la nueva administracion, ansiamos que los cambios que se avecinan se vayan
convirtiendo en realidad, por el bien de todos.
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TRAEME LO DE SIEMPRE

QUE LA QUIERO PASAR COMO NUNCA

El encuentro es solo el principlo.

BEBER CON MODERACION. PROHIBIDA SU VENTA A MENORES DE 18 ANOS.




LOOKING FOR

ProWein: CAS y FASA, la revista de los Super Argentinos, visito la feria
vitivinicola de Alemania, una de las mas importantes del mundo en su especialidad, en la que participaron
mas de 120 bodegas argentinas promoviendo los vinos de nuestro pais.

Mariano Martin y Olga Sanchez Ricardo Zorzon:
participaron en la Asamblea de la Asociacion Concurrié a la Expo ANTAD vy asistio a la reunion
Latinoamericana de Supermercados (ALAS). de ALAS, en México.

6| CAS & FASA



Superargentinos en el Banco Nacion: Notable repercusion logré la campana
junto a ejecutivos de la entidad bancaria analizaron varios “Al super con mi Bolsa" organizada
temas relativos a los acuerdos en vigencia. por la Camara de Supermercados de Rosario.

4y

Tizado: El Subsecretario de Comercio Interior La AFIP cito a entidades empresarias

recibio a directivos de CAS y FASA para analizar la para tratar diversos temas. El Dr. Pedro Oroz asistio en
evolucion de los precios. representacion de CAS y FASA.
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Dias después de asumir funciones en
el nuevo Gobierno Nacional, dos funcionarios claves
para la actividad supermercadista recibieron

a los Super Argentinos.

na delegacion integrada
por mas de veinte super-
mercadistas de todo el
pais, encabezada por el
Dr. Jose Schena, presidente de CAS
y por Ricardo Caceres, presidente
de FASA, concurrio al Ministerio de
Economia donde fue recibida por
el ministro Francisco Cabrera, a
cargo de la cartera de Desarrollo
Productivo; el Secretario de Co-
mercio, Miguel Braun; el subsecre-
tario de Comercio Interior, Javier
Tizado (h) v el jefe de gabinete de
Cabrera, lgnacio Pérez Riba.

Los empresarios integrantes de la
Camara y la Federacion que repre-
sentan a la red de supermercados
mas grande del pais, la Ganica que
estd presente tanto en las grandes
cindades, como en los pueblos mas
pequenos de todo el territorio na-
cional, expusieron la situacion del
sector ante los funcionarios recien-
temente asumidos y plantearon al-
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gunos temas que deben ser encara-
dos a la brevedad.

La problematica del sector

En un documento entregado en
la audiencia, CAS v FASA manifies-
tan que el supermercadismo argen-

CAS vy FASA visitaron a
Francisco Cahrera y Miguel Braun

tino se encuentra amenazado por
multiples factores que ponen en
riesgo la continuidad de muchas de
las empresas que lo integran.

Asi es que CAS y FASA impulsan de-
cididamente un proyecto de Ley Na-
cional de Regulacion de Grandes Su-
perficies Comerciales y apovan las di-
versas gestiones a nivel provincial v
municipal que se vienen realizando
en todo el pais. También apovan vy
promueven la instauracion del des-
canso dominical obligatorio.




Simultidneamente, ambas entida-
des llevan a cabo el seguimiento de
cuestiones sensibles para el sector,
como nivel de precios, comercio
ilegal, lealtad comercial, entre mu-
chos otros temas de relevancia.

En un somero detalle de los dis-
tintos temas que preocupan a los
Super Argentinos, ¢l documento
menciona:

YA INAUGURAMOS! A

Nuestra Nueva Sucursal

Depdsito y Administracion
Bv, 27 de Febrero 5737
(2000) - Rosario - Santa Fe
Tel: 0341 - 4231709/ 1755/ 3978

Sucursal Arroyo Seco
San Martin esq.L. de |a Torre
(£2128) -Arroyo Seco- Santa Fe
Tel: 03402- 420454 / 276

GAS y FASA analizan temas
sensibles para el secior, como
nivel de precios,
comercio ilegal, lealiad
comercial, entre otros.

arcoiris

- Trato discriminatorio por parte
de sus proveedores en favor de las
grandes cadenas.

- Concentracion del sector en ma-
nos de pocas empresas que cada
vez adquieren mds poder

- Venta ilegal,

- Competencia desleal.

- Carga impositiva que dificulta
enormemente el desempeno de las
EII'I|]I'EHEL“:'—.

- Inoportuno recambio de contro-
ladores fiscales.

- Costos exageradamente altos de
algunos servicios que hacen al nor-
mal desarrollo de la actividad, por
ejemplo, el que resulta de la operato-
ria con tarjetas de debito o credito.

- Imposibilidad de acceder a créditos.

- Recategorizacion de las PyMEs
supermercadistas.

Los supermercadistas manifesta-
ron sus deseos de que la nueva ges-
tion resulte plenamente exitosa,
por el bien del pais, v dejaron sen-
tacdlo su compromiso de colaborar
en todo lo que esté a su alcance pa-
ra el logro de ese objetivo.

r

fishertonplaza

Sucursal Fisherton Plaza

Av.Real y Jorge Newbery

(2158) - Funes - Santa Fe
Tel: 0341 - 4596915 /16/17/18

Sucursal Totoras
9 de Julio y Bv. Colon
(2144) -Totoras- Santa Fe
Tel: 03476- 461414

"i : VISITE NUESTRA, PAGINA
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Sucursal Galvez
Belgrano 532
(2252) - Galvez - Santa Fe
Tel: 03404- 486736 / 737/ 738

Sucursal Funes

San Jose 1845
(2132) - Funes - Santa Fe
Tel: 0341 - 4936630 - 1014

CAS & FASA |9
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NDA DE NEGOCIOS
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Ronda de negocios
en la ciudad de Gorrientes

Cerca de 100 empresas, entre Los discursos
supermercadistas y proveedores PyME se reunieron
en la sede de la FEC y protagonizaron una nueva

José Ojeda, presidente de la FEC,
dijo en sus palabras de recepcion,

Ronda de Negocios del Supermercadismo Argentino, que "las rondas son de suma impor-
Drganizada por CAS1 FASA y CAME . tancia porque le permiten a los em-
presarios relacionarse directamente,
a Federacion Econdmica de de Corrientes, Roberto Demonte, en- evitando la intermediacion. Es muy
Corrientes (FEC) aporto su tre otras destacadas personalidades. grato que nos hayan confiado la orga-
sede social y coorganizo el
evento que también conto S |

con el apovo de APICC; del Banco de
Corrientes; Ministerio de Industria,
Trabajo y Comercio; la Camara de Su-
permercados y Autoservicios del Cha-
co (CSACH) v la Federacion Empresa-
rial de Corrientes (FECORR).
Estuvieron presentes José Schena,
presidente de CAS y su par de FASA, Ri-
carcdo Caceres; Carlos Venier prosecre-
tario de Hacienda de CAME; el ministro
de Hacienda v Finanzas de Corrientes,
Enrigue Vaz Torres; el ministro de In-
dustria, Trabajo v Comercio, Francisco
Osella: la ministra de Turismo, Inés
Presman vy el vicepresidente del Banco

10/ CAS & FASA
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nizacion de un evento tan importante
al que asistieron empresarios v pro-
veedores de diversas provincias, que
compartieron sus experiencias y ad-
quirieron nuevos conocimientos'.

"Fue una gran oportunidad para
que las pequenas v medianas empre-
sas generen contactos de diferentes
regiones, y puedan ganar nuevos
mercados que potencien su desarro-
llo", acotd Ojeda.

Por su parte, Carlos Venier de CA-
ME estim que la ronda de negocios
es una herramienta para las PyMEs
que permite la interaccion del pro-
ductor con el consumidor, “desde ha-
ce varios anos realizamos este evento
con mucho éxito y cada vez asisten
mas personas’, describio,

A su turno el presidente de FASA,
Ricardo Cdceres aseverd que "se tra-
ta de una gran oportunidad para que
todos puedan mostrar sus produc-
[Os v generar contactos. Estamos se-
guros de que tanto compradores co-
mo vendedores hicieron muy bue-
nos negocios”.

Por ultimo, el ministro de Hacien-
da y Finanzas de Corrientes, Enri-
que Vaz Torres indico que "es una
muy buenad iniciativa v es sumamen-
te importante que este tipo de en-
cuentros se realicen en ambitos ins-
titucionalizados y que las empresas
apuesten siempre a la capacitacion
para mejorar su competitividad, En
este marco, el Estado debe garanti-
zar la estabilidad del consumo. De-
bemaos acercar la industria a la cade-
na de comercializacion, integrar las
regiones para que los hipermerca-
dos no marquen la cancha”.

La$ conferencias

La primera de las conferencias
verso sobre: “Bromatologia, un tema
clave en los supermercados”™, v estu-
vo a cargo de Omar Fabrissin, médico
veterinario y asesor de empresas en
produccion carnica.

Sobre el mismo tema expuso Vic-
tor Valenzuela, licenciado en higie-
ne y seguridad alimentaria, especia-
lista en tecnologia de alimentos,
asesor en calidad y desarrollo de la
industria carnica.

Ambas conferencias fueron auspi-
ciadas por la Camara de Supermerca-
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dos v Autoservicios del Chaco.

Seguidamente el Lic. Damidan Di
pace, consultor de CAME vy perio-
dista especializado en consumo,
analizo el mercado de consumo ma-
sivo en la actualidad.

Por ultimo, Luis Tarrio Gomez, ge-
rente Comercial de Grupo Hasar,
quien estuvo acompanado por Sergio
Timpanaro, jefe de zona del mismo
arupo, describio la situacion derivada
de las nuevas disposiciones legales e
innovaciones tecnologicas en materia
de controladores fiscales.

L2 ronda

En las reuniones de negocios par-
ticiparon referentes empresariales
de Corrientes (Capital, Mercedes,
San Luis del Palmar, Goya, Bella
Vista, v Santa Rosa), Buenos Aires,
Formosa, Entre Rios, Chaco, Misio-
nes, Santa Fe, Cordoba, Tucuman,
Mendoza v La Pampa.

Los productos regionales correnti-
nos tuvieron una participacion muy
destacada, en particular, el arroz, los
citricos v la verba mate,

José Devecchi, tesorero de la FEC,
comento sobre la inauguracion de
una planta procesadora de arroz en
Mercedes: “El sector empresario lo-
cal busca que el arroz no se venda
COMmMO materia prima, por €so a par-
tir LIL‘ esla nueva E]IH!'IT.H S€ comercia-
lizara con valor agregado, despues
de un proceso de elaboracion in-
dustrial. Por eso es muy importante
que los supermercados apoyen a las
economias regionales”

Juan Carlos Costa, coordinador
de las Rondas de Negocios en CA-
ME, indict que al cierre del evento
se¢ habrian concretado cerca de
1.000 entrevistas. “Participaron 29
supermercadistas y unos 60 prove-
eclores. Esta fue una gran oportuni-
dad para los proveedores chicos
porque a ellos les sirve llevarse 10 o
15 contactos de supermercados de
distintas provincias. Para las PyMEs
es muy dificil lograr nuevos contac-
tos fuera de la region donde ope-
ran, para los supermercados es un
ambito propicio para buscar alter-
nativas a las primeras marcas y ac-
ceder a productos de buena calidad
V precios competitivos”™.
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Impulso: inauguracion
y recorrida por varios locales

Destruida por un incendio, a mediados de 2015,
fue totalmente restaurada gracias a una importante inversion de sus
propietarios, los hermanos Caceres.

a sucursal de Supermercados Impulso, ubicada so-

bre avenida Ferré, en Corrientes Capital fue rei-

naugurada en un acto en el que estuvieron pre-

sentes autoridades municipales, proveedores, em-
pleados y amigos. El titular del Sindicato de Empleados de
Comercio, Jose Gatti, destaco que el personal conservo
sus puestos de trabajo, va que fueron reubicados en otros
locales de la cadena, durante el tiempo que la sucursal es-
tuvo inactiva,

Bautista Caceres, uno de los propietarios de la cadena,
dijo: "Estamos disfrutando del nuevo local, algo muy espe-
rado por nosotros despues del incendio, hicimos todo lo
necesario para que nuevamente este a disposicion de
nuestros clientes”.

"Hicimos una inversion muy importante para cambiar y

reponer todo lo necesario, para poner en optimas condi-
ciones a un local que es emblemadtico para la cadena Im-
pulso”, comento el otro propietario de la empresa, Ricar-
do "Pilo" Caceres.

Al dia siguiente, CAS & FASA recorrio, en compania del
gerente de la firma, Raal Rogido, varios de los locales de la
cadena para apreciar la importante capacidad de elabora-
cion de productos con marca propia.
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ICORRIENTES

Gratamente
impresionados
guedamos quienes
recorrimos las diversas
iNstalaciones de la
empresa de Ricardo
Zorzon, al dia siguiente
de la Ronda de
Corrientes.

/.0rzon: super comedor

uimos a Resistencia, a visitar los supermercados
Zorzon y su local mayorista. Encontramaos una
empresa familiar, donde trabajan la esposa de Ri-
cardo, Susana, v sus hijos Pedro y Martin, que ge-
rencian un local cada uno; Patricia, a cargo de la adminis-
tracion y sistemas, v Gabriela, de profesion nutricionista,
que atiende cuentas directas.

“Todos mis hijos son empleados de la empresa, es la me-
jor forma que encontramos para que no hubiera proble-
mas, ni ahora, ni en el futuro”, dijo Ricardo, quien no
ocultd su orgullo por la forma en que ellos se desem-
penan.

“A mis hijos les transmiti la importancia de la seriedad,
LN ensenanza que
recibi de mi padre.
Ser serio me per-
mitio trabajar mas
de 40 afnos con el
Banco de Corrien-
tes sin haber teni-

18| CAS & FASA
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do un solo cheque rechazado”, aseguro.

En el supermercado de la calle Lopez v Planes, llama la
atencion el Fast Food, que ocupa la entrada y un entrepiso
de amplias dimensiones. El local se ve colmado todos los
dias a la hora del almuerzo.

“Todo lo que ofrecemos es de produccion propia -dijo
Susana- elaboramos una enorme variedad de comidas,
brindamos atencion rdapida, higiene impecable v precios

muy convenientes (la venta es al peso), pero el gran secre-
to es la calidad de los productos que usamos. Todo debe
ser de primera, sin excepciones.”.

Ricardo estd trabajando en la construccion de un frigori-
fico, en la ampliacion de otro local y tiene proyectos para
abrir nuevas bocas, pero la activi-
dad que realmente lo apasiona es
Gorizia, el establecimiento gana-
dero modelo, que crece dia a dia,
gracias a la energia y creatividad
de su creador, Ricardo Zorzon.

Fernando Aguirre
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Supermax, destacada

propuesta en Ia capital correnting

_ Camiceria
: =g

SEN A g el oy ke

Locales modernos, con
un amplio surtido y
precios muy competitivos
son algunos de las
caracteristicas que
destacan a esta cadena.

a cadena Supermax nacio con

dos locales 13 anos atras, a

partir cle la iniciativa de uno de

sus actuales socios, Carlos Iri-
goyen, quien relata de esta forma sus
inicios en el sector supermercadista:
*Como abogado de firmas de primer
nivel en Corrientes, encaramos la eje-
cucion, por falta de pago, de un super-
mercado que atravesaba dificultades
economicas”.

“En el transcurso de esa accion me
ofrecieron comprar los activos de la fir-
ma, cosa que finalmente concreté, va
que esta es una actividad que siempre
me resulto atractiva”,

Durante estos anos hemos tenido un
crecimiento permanente ue nos per-
mitio inaugurar una nueva sucursal
por ano’, agrega Irigoyen.

Hoy Supermax es una cadena solida
con planes de expansion en nuevos
barrios de la ciudad. "Queremos ofre-
cer a los correntinos locales frescos,
limpios, bien iluminados, con un surti-
do amplio y con tecnologia de punta.
Por ejemplo, nuestros locales estin
equipados totalmente con iluminacion
LED, lo que ha significado una impor-
tante inversion por parte de la empre-
sa”, detalla Trigoyen.

“Trabajamos con horario extendido,
e 07 2 24.00 hs. todos los dias, porque
nuestra prioridad son las necesidades
de nuestros clientes. Fabricamos pro-
ductos propios como panificados v
pastas, tambieén comida preparada,
por eso en todos los locales tenemos
rotiseria”, concluye el empresario.



L EMCWAST 105%
r o RECICLABLE

i | T




"."_:;

= | o
" J T fa - o i i .
| Iy - L WL iy
e ¢ i " .3 lered .
| o T . A -~ f et E
=0y i gLl
e I
. = |
i i o okl
) [ L= |
- b
'--|_ --: ¥ -
I'i-r.. . = = ; T
» 1
- [ = |
) 1 y fon” g
W | L - = Ii_
(L] i | 4 . i
[ AL = ; 1
4 - F e -
{8 Bt - = \ -
ly T h— 3 . - i i
> N Bl [~ — -
— . e |
(i = _— g
ni s | \
r .
= -
& "
-
» .
[ |
| I'
1 i i
Ll

SUPERMERCADOS -

i tf'irf.r-u ECiine
Borbotti

Hipermercado

ROSARIO COMPRAS - ACE

Mercado de Concentracion Fisherton - Wilde 844 - LOCAL 20 Y 21 - CP 2000 Rosario
0341 456 3912 / 0341 456 8399 - rcompras@rcompras.com.ar



REVOLUCION CAPILAR PARA EL PELO FINO*

MAS CUERPO CON MO\/IMIENTO Y DEFIN]CION HOY ES POSIBLE

RQUE VOS LOV

SENTI LOS CAMBIOS EN
SOLO 5 APLICACIONES™

vor AL |

[ ELVIVE!\|5+

FIBRALOGY |

SHAMPOO CREADOR DE MATERIA

A LOREAL

T ELVIVE

*De ’Oréal Paris.
**Cinco aplicaciones del binomio shampoo + acondicionador vs. una aplicacion de shampoo clasico.

REVOLUCION FIBRALOGY

« B N | = |
EL PRIMER SISTEMA CAPILAR CON FILLOXANE, : {if 4 R E A
QUE PENETRA Y EXPANDE LA FIBRA CAPILAR 1 ‘ f ‘

EN 3 PASOS: PENETRA  EXPANDE Ewanosa PARIS




CORRIENTES

Parada Canga,
na empresa con tradicion y estilo

Con cuatro locales de
cercania estratégicamente
ubicados en distintos barrios
de la ciudad de Corrientes,
Supermercados Parada
Canga es una de las
empresas mas tradicionales
de esa localidad
del norte argentino.

a propuesta comercial de la
cadena supermercadista se
destaca por la amplia varie-
dad de su surtido, por su
oferta de comidas preparadas v por la
atencion personalizada en sectores
clave, como el carnico.

La mas grande de las bocas es la que
esta ubicada en el barrio de Laguna Se-
ca, en la interseccion de las calles Ca-
zadores Correntinos y Medrano. La si-
gue en tamano la de la esquina de Av.
Centenario y Godoy Cruz, de 400 m2 y
8 cajas (foto). Los otros dos locales se
encuentran en Av. Independencia
5444 v en el Barrio 17 de Agosto, en la
esquina de Dumas v Florencia.

Todos cuentan con una propuesta
abarcativa de las necesidades del pu-
blico en materia de comida, aseo per-
sonal v cuidado del hogar.

La oferta de comidas preparadas in-
cluye rotiseria, en dos locales, vy ela-
boracion propia de panificados y pas-
tas, ademads de ensaladas v fiambres
de primera calidad.
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Raosa Transporte
lesde Gorrientes a todo el pais

José Ojeda, directivo

de la FEC, presto una valiosa
colaboracion durante la Ronda
de Corrientes y acompano

a CAS & FASA en una recorrida
DOr SuU empresa.

esde que comenzo a operar en
1978, Raosa SRL ha crecido consis-
tentemente, evolucionando v
adaptandose a los avances tecnolo-
gicos que toda empresa lider debe cumplir, Asi,
dejo de ser una pequena firma del ambito local,
para convertirse en una de las mds pujantes
empresas de transportes de la region.
Este proceso ha significado una constante renovacion de
su flota de vehiculos livianos y pesados, y una permanente
actualizacion de sus modernas v amplias instalaciones.

S
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El esfuerzo ininterrumpido consolido a la firma, que hoy
cubre todas las necesidades que impone el exigente mer-
cado de la logistica.

“El centro de operaciones, estd ubicado en una planta de
2.500 metros cuadrados, en el km 1028 de la ruta 12, desde
alli brindamos una cobertura regional orientada principal-
mente hacia el centro y nordeste del pais”, describe Ojeda.

“Nuestra flota de camiones recorre gran parte del pais,
llegando a todo el Nordeste desde los depositos de Capital
Federal, Rosario, Cordoba y Santa Fe. También tenemos
agencias en Formosa v Posadas”™, agrega el empresario.

Ojeda conduce la empresa acompanado por sus descen-
dientes, quienes mantienen la conducta y el estilo de vida
empresarial que €l les inculcd, para poder cumplir con el
compromiso de brindar un servicio de excelencia.
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1 El Lenguaje Mundial de los Negocios

Argentina
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Transformando la manera
enh que trabajamos y vivimos

Somos una Organizacion global, neutral vy sin fines de lucro con sede en mas de 110 paises
gue provee un sistema de estandares para identificar productos v servicios, capturar datos de
los movimientos en las cadenas de valor y compartir informacion con los socios comerciales.

Potenciamos los negocios para lograr mas eficiencia, seguridad vy sustentabilidad, y para
mejorar la calidad de vida del consumidor final.

www.gsl.org.ar seguinos en: o o @
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—.Lena para cerrar®
na Ronda muy exitosa

El cierre ideal de una intensa jornada
fue una cena de camaraderia a orillas del Parana.

| lugar elegido fue el res-
taurante El Mirador del Pa-
rand, ubicado en Av. Costa-

Edison, con una excelente vista al
rio v hacia el puente Manuel Belgra-
no, que une las provincias de Co-

rrientes y Chaco.

Practicamente todos los super-
mercadistas participantes en la Ron-
da, junto a directivos de las entida-
des participantes, se dieron cita en
la cena de cierre de la jornada.

A la exquisita propuesta gastrono-
mica, en la que no faltaron los pesca-
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nera Gral. San Martin y

dos tipicos del lugar, se sumaron un
conjunto de musica correnting, una
pareja de bailarines y un cantante con
una voz impresionante. También se
sumaron como espontaneos bailari-
nes de chamameé la supermercadista
Olga Itati Sanchez v uno de sus hijos.

Al cierre, el presidente de CAS,

José Schena, agradecio una plaque-

ta que le fue entregada por directi-
vos de la Federacion y destaco el cli-
ma de camaraderia que reind en el
evento, comprometiendo a todos
los participantes a repetir la expe-
riencia en LI FLI[I,II'['J cercanao.



El mds importante y moderno
establecimiento Argentino de pastas secas

Fdbrica de Fideos Rivoli, elabora mds
de 35 variedades de ﬁdéos, en los modelos:

@ Soperos ~ Guiseros ~ Largos ~ Roscas |

/ f‘r 1 - .
5 Ricatto

Cotella

RUTA 302 - KM 6. (4109) - Banda del Rio Sali - Tucuman - Argentina
Teléfono: (054) (381) 426-0701 - info@fideosrivoli.com / www.fideosrivoli.com




Los Super Argentinos
festejaron su Dia en una divertida fiesta

Conforman la red comercial mas grande y extendida del pais,
pocas actividades son tan imprescindibles para la vida diaria como el abastecerse de
articulos de primera necesidad, en particular de alimentos.

n el mismo evento se festejo un nuevo aniversario
del Dia del Supermercadista, que se celebra todos
los 17 de diciembre en conmemoracion de la aper-
tura del supermercado La Estrella Argentina en Mar
del Plata, dando asi inicio a la era del self service en el pais.

El evento se llevo a cabo el viernes 11 de Diciembre en
los Salones Leprett, en la calle Pre. Luis Saenz Pena de la
Ciudad de Buenos Aires.

Concurrieron supermercadistas de todo el pais, como
Jorge Aguirre, de Actual Supermercado, de la ciudad de
Bolivar, provincia de buenos Aires, a quien se puede ver
junto a su familia en una de las fotos que ilustran esta nota.

Entre los invitados especiales tambien se puede ver en
una e las fotos a Carlos Venier v Juan Carlos Costa, de CA-
ME, junto a Fabian Hryniewicz de CAPYMEF.

El evento, de cardacter marcadamente familiar se destaco

i
e 5

-—

==l

ek

1
—

MEs %
.
) - -

.-
_‘_i—'"".’_,
= N i

o2
-l
e
A i i i
i

g
-
—_—

i




160% L8 (L¥E0) :XeJaI3Y | 12" Wod'gamiydIes MMM | m.mamamm% sosid eied ewob ap saiopedas hﬂ_ sajuedliged D S "SOUH 1Yyddes




=
ey

b

e T T
L i

:
i

por la calidad del catering provisto por la empresa La Ex-
posicion, supervisado directamente por su propietario
Francisco Tanoira.

Asi se puede ver en otras fotos al presidente de FASA, Pi-
lo Caceres v a Olga Sanchez, de Mercedes, Corrientes,
acompanados por familiares y afectos, también al presi-
dente de CAS, Jose Schena y senora, acompanados por
Marcelo Armini de Buenos Aires y Caceres de Formosa.

Fueron auspiciantes de la fiesta empresas y entidades de
primera linea como Nestle, CAME, Instituto Asegurador
Mercantil, Unilever, Mastellone, SC Johnson, Timbo, Celu-
losa Campana, Los 5 Hispanos, Silkey, Grupo Queruclor y
Bodega Valle del Indio.

Musica, baile, magia, humor, sorteos y muy buena onda
fueron los atractivos de una noche en la que todos se fue-
ron muy satisfechos.

En el cierre, Jose Schena, presidente de CAS, hizo uso de la
palabra destacando el trabajo realizado a lo largo del ano y com-
prometio a los presentes para seguir en la misma linea en 2016.
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Un emprendimiento local,
en constante crecimiento.
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Bolivar - Las Flores
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MECcNOLOGIA

Ya funciona

la nueva
planta de Audiref SA

Entrevistado por CAS & FASA, Nestor
Audisio, director de la firma familiar,
continuadora de Refrigeracion Audisio,
describe la actualidad de la compania que
ya esta funcionando a pleno en las
Instalaciones recientemente inauguradas.

OMOs UNd empresa €n constante expansion, con

una gran experiencia en investigacion, desarrollo

y fabricacion de equipos de refrigeracion, a nivel

industrial y comercial. Lideramos el mercado des-
de hace mas de 40 anos y nuestros clientes se sienten tran-
quilos y seguros de poder confiar en nuestros servicios”,
de esta forma describe Néstor Audisio a Audiref S.A.

“Comercializamos productos de primera calidad, certifica-
dos y respaldados por marcas internacionales. Porque con-
fiamos en la excelencia de nuestros productos, somos la ani-
ca compania que ofrece una garantia de dos anos por com-
presor”, continua diciendo.

“Ademads -agrega- creemos que lo mas importante es ofre-
cer un Optimo servicio a nuestros clientes, y no solo de ga-
-antia sino también de post-venta”.

CAS & FASA: En momentos como los actuales, de altisima
competencia entre las distintas propuestas comerciales,
mantener un servicio constante parece ser una necesidad de
primer orden.

Néstor Audisio: Asi es, por ello atendemos las necesidades
de los clientes los 365 dias del ano, con guardias los sdbados,
domingos y feriados. Asimismo, brindamos los medios de
comunicacion necesarios para llegar a nosotros rapidamen-
te, para poder solucionar cualquier inconveniente.

Los clientes nos elijen por nuestro excelente funciona-
miento vy la respuesta rapida a sus inconvenientes.

CAS & FASA: Otra necesidad de estos tiempos es el
ahorro de energia, los fuertes aumentos de tarifas con-
vierten a este item en uno de los mas relevantes en los
costos de operacion,

Néstor Audisio: El gasto de energia y el costo de man-
tenimiento son temas de gran importancia para el giro
del negocio. El servicio brindado v los productos produ-
cidos por Audiref generan un importante ahorro de
energia en la CFA, asimismo éstos son fabricadas con
materiales ignifugos y con muflas silenciosas. De esta
forma permiten un bajo costo de mantenimiento y
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ademas ofrecer un bajo nivel de ruido, algo muy impor-
tante para lograr un ambiente de trabajo confortable.

CAS & FASA: Las nuevas instalaciones en Villa Lynch, en el
Gran Buenos Aires, les brindan amplias posibilidades en ma-
teria de produccion y servicios.

Néstor Audisio: La nueva fibrica es una instalacion de
1.100 m2 con salida a dos calles, la principal por Espora 4224
y una salida lateral por Cuenca para recepcion y entrega de
mercaderia. Es un predio sectorizado en Obras y Servicios.
Alli contamos con la maqguinaria y las herramientas necesa-
rias para el armado de centrales de frio de pequeno y gran
porte. También hemos incorporado un sector para fabricar
paneles de camaras inyectados en poliuretano expandido
para media y baja temperatura.

Ademas, contamos con una cabina de pintura que nos per-
mite obtener un excelente acabado y secado independiente-
mente de las condiciones climaticas. Por otro lado, dispone-
mos de un stock permanente, tanto en el taller, como en los
vehiculos que estin en la calle, para poder dar una respues-
ta inmediata en todo el pais.

CAS & FASA: iCuales son sus objetivos a largo plazo?

Néstor Audisio: Nuestra Mision es desarrollar productos v
servicios de excelente calidad para mantener el nivel de tem-
peratura requerido por nuestros clientes.

En ese sentido, la Politica de Calidad de Audiref tiene co-
mo principio basico satisfacer las necesidades de nuestros
clientes en calidad de productos, servicios v plazos, median-
te la permanente investigacion y desarrollo de nuevos recur-
s0s de produccion, instalacion y servicios.

Buscamos acrecentar nuestra posicion en el mercado, al-
canzanclo altos niveles de competitividad, y ser reconocidos
como una empresa lider en el segmento de la refrigeracion.

Para lograrlo, es una condicion fundamental capacitar per-
manentemente a nuestros empleados con el fin de generar
personal idoneo, logrando aumentar su capacidad en cada
una de sus actividades para adaptarse a un mercado cada vez
mads exigente vy competitivo.
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Refrigeracion Industrial y Comercial €N el mercado

Construimos Camaras
Frigorificas
Industriales o Comerciales,
en base a sus necesidades
de tamano y capacidad,
con estandares
de calidad certificada.

Fabricamos paneles frigorificos inyectados
en poliuretano expandido de 60 y 200 mm
para camara de media y baja temperatura

Su negocioala
temperatura |usta

anos disenamo
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de ’i': rio alimentario.

Un servicio completo
que protege su negocio.

q U DI S I @ Audiref S.A. -Espora 4224 (B1672AUN) -Villa Lynch -San Martin -GBA Tel 54 11 4573 4448

Refrigeracion Industrial y Comercial CONTACTO: ventas@frio-audisio.com.ar / www-frio-audisio.com.ar



Real versus

virtual, équién gana
|a hatalla en el super?

Por

s bien conocida la alternati-
va que presenta Internet en
los sistemas tradicionales
de venta, mostrandose co-
mo una herramienta muy poderosa,
en franco crecimiento, con una mar-
cha arrolladora, avanzando en casi to-
das las tipologias comerciales que
venden productos de consumo coti-
diano, llevindonos a pensar que en
un futuro no muy lejano, la mavoria
de los centros comerciales presen-
taran una imagen de abandono total
luego de haber cerrado sus puertas.
Sin llegar a un discurso tan apo-
caliptico, es un hecho que la venta
virtual es un factor a tener en cuenta
v lo importante pasa por conocer
hasta donde nos puede afectar y me-
jor aun, saber si es posible incluirla

arquitecto Guillermo Emma

Explicando sus principios en la reco-
nocida frase: "Por eso no podemos
descender dos veces al mismo rio,
pues cuando desciendo por segunda
vez, ni yo, ni el rio somos los mismos”.

Con este principio estaremos ante
una revolucion del proceso comer-
cial donde la dindmica propia e irre-
versible del cambio nos llevara a una
nueva forma comercial: 1a virtual,

Por otro lado, Aristoteles también
se expreso sobre el movimiento y el
cambio constante, definiendo su
pensamiento en el siguiente concep-
to: “Muy por debajo de lo que cam-
bia, hay algo que no cambia”.

Esta expresion, ciertamente menos
radical, nos lleva a pensar que mads
alla de la fuerte presencia de la com-
pra virtual, es solo un actor mads de la

Més alla de [a fuerte presencia de [a compra virtual,

‘es un actor mas de la comercializacion?,
0 &6s el verdugo del sistema tradicional actual?

dentro de las herramientas de venta
que el sector "real”" posee.

Para ElHElli?ﬂI’ Csle F{:‘I'Il{.fll'l"l(.*.l'i[‘.l, VAITIOS
a comenzar extractando dos frases de
reconocidos pensadores, que a pesar
de que sus legados son anosos, en la
actualidad tienen gran vigencia, Ellos
analizaron el fendmeno existencial
de vivir en un ambiente en constante
movimiento, que se ve representado
en cambios.,

Uno de ellos, Herdclito, baso su
pensamiento filosofico en el movi-
miento, acunando la frase: "Todo flu-
ve, todo estd en movimiento y nada
clura eternamente”.
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comercializacion?, o Jes el verdugo
del sistema tradicional actual?

En alguna de estas expresiones ubi-
aremos la pregunta que nos motiva
a realizar esta nota.

ara entender el fendmeno de la
compra virtual y como impacta en
nuestro negocio, analizaremos los
disparadores gue llevan a un consu-
midor visitarnos, y que elementos de-
ciden entre ofertas similares.

Los consumidores van al "stiper” co-
mo a cualquier negocio, motivados
por necesidades, las basicas (alimen-
tarnos, vestirnos, higienizarnos, etc.)
y las no tan bdsicas (autoestima, pla-

cer, comodidad, pertenencia, etc.), a
los fines pedagdgicos, tomaremos las
mads Comunes.

Los que buscan precio, pueden lle-
gar a encontrar en el hipermercado, a
un especialista.

Los que prefieren ahorrar esfuerzo,
pero comprar de todo, van al supermer-
cado, un formato que por escala nos fa-
cilita el acceso a todos los productos.

Los que prefieren ahorrar tiempo
van al autoservicio, un tipo de nego-
Cio que por cercania y tamano, per-
mite realizar una compra mas rapida.

Aquellos a los que les interesa que
la experiencia de compra resulte mas
interesante, se inclinan por el nego-
cio "boutique”, donde ademas de en-
contrar la mavoria de los productos,
también podra tentarse con algan im-
pulsivo muy agradable.

Mis alld que los "disparadores de
eleccion” pueden solaparse, los moti-
vos que llevaron a definir a cada uno
e estos formatos, se sustentan bdsica-
mente en los factores mencionados.

Como si estos actores fueran pocos,
aparece Internet, una formidable he-
rramienta para cubrir las necesidades
basicas de consumidores que aborre-
cen perder tiempo comprando en el
super o que no justifican derrochar
esfuerzo en esa actividad o porque no
les sobra el tiempo o simplemente les
gusta el negocio electronico.

Para facilitar el andlisis, los invito a
visualizar el recorrido que un simple
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CIRCUITO REAL DE LOS PRODUCTOS

COMPRA DEL PRODUCTO

ES DEJADO EN

ESRECIBIDOY |
CONTROLADO #

== LAALACENA ===

producto realiza desde que es com-
prado, hasta que es depositado en la
alacena de nuestro hogar, a fin de en-
tender como es la cadena comercial y
como impacta Internet en la misma.

Al analizar ambos esquemas, no se
aprecian grandes cambios en el siste-
ma comercial, la principal novedad la
encontramos en la forma de elegir
(llevamos la gondola a un monitor) v
en el traslado del producto, en el pri-
mero esa tarea la realiza el cliente en
el segundo (virtual-tradicional), el
traslado es responsabilidad del siper.

Esa es la gran diferencia, la empresa
se tiene que hacer cargo de la logisti-
A, aunque parezca muy sencillo, es
bien compleja y es aca donde empeza-
mos 4 entender por qué en la mayoria
de las empresas del rubro que han cre-
ado el sistema de compra virtual, en el
mejor de los casos representa solo la
facturacion de una caja mas. Esto en
aran parte sucede porque el problema
de la logistica no es menor.

5i analizamos los casos exitosos de
venta por Internet, los podemos en-
contrar principalmente en paquetes
turisticos, libros, electronica v vesti-
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menta. En estos casos, principalmen-
te en los dos primeros, la logistica de
distribucion es sencilla, (traslado de
archivos electronicos) y en los otros
dos, economicamente no es tan de-
terminante al utilizar redes o empre-
sas de transporte a las que solo agre-
gan un producto mas, ayudandoles a
mejorar su rentabilidad, de esta ma-
nera el negocio empieza a funcionar,

Pero <qué ocurre en nuestro nego-
Cio?, épor qué no arranca, si tenemos
una demanda muy sostenida (prime-

licemos las siguientes:

Posibilidades de distribucion: si to-
mamos en cuenta los parametros de
distribucion de una empresa de bebi-
das (Coca-Cola) o de licteos (San-
cor), un camion de reparto puede en-
tregar, en condiciones de transito
normal, de 30 a 35 pedidos por dia. Si
la idea es que Internet remplace la
compra real, deberemos armar una
red de distribucion para entregar por
dia de 500 a 600 pedidos de unos $
600 cada uno, para reemplazar a una
sucursal de 600 m2 o de 6 cajas que
promedian unos 1.000 a 1.200 pedi-
dos por dia de $ 300 cada uno, mon-
to que debemos duplicar, dividiendo
las operaciones en 2 para que sea via-
ble la distribucion.

Con este volumen necesitamos una
flota de 20 camionetas de 3,2 m3 (Fiat
Doblo) con el personal correspon-
cdiente, para reemplazar una sucursal.

Ademads la distribucion necesita de
un paso previo, équién arma los 600
pedidos?, icudantas personas necesita-
mos?, o dicho de otra forma <cuanto
tiempo necesitamos para armar esa
cantidad de paquetes?.

La experiencia indica que una per-
sona para armar un pedido de 25 pro-
ductos, en un deposito, destina de 12
a 15 minutos, tempo gque aumenta si
se solicita algin perecedero (carne,
frutas/verduras, fiambre, panaderia),
debiendo destinar un mayor tiempo
en el preparado v control (peso, eti-
queta, caja termica, estibaje), esto
serd asi si el deposito esta muy bien
ordenado v con el stock de produc-
tos en rack o camaras, pero si debe
ser buscado en el 4area de "picking” el
tiempo es aun mayor.

Gomprar via Internet es muy sencillo, pero repartir es complejo,
son muchas las limitantes de la distribucion
¢ N03 llevan a fensar que ol IlI![ll][:ill Bs ciertamente inviahle.

ra necesidad, altos niveles de rota-
cion)?, porque ¢l problema no esta
en la venta, sino en la distribucion.
Comprar via Internet es muy senci-
llo, pero repartir es complejo, son
muchas las limitantes de la distribu-
cion que nos llevan a pensar que el
negocio es ciertamente inviable, ana-

Con estos pardmetros un operario
trabajando 8 hs/dia puede preparar,
siendo muy eficaz, 40 paquetes, es
decir que para preparan 600 pedidos,
necesitamos de 12 a 15 empleados.

A estos tltimos debemos sumarles
aun los "repositores virtuales”, encar-
gados de armar las "gondolas electro-






MERCADO

nicas’, v los que siguen el proceso de
distribucion vy solucion de conflictos
o diferencias, teniendo en cuenta
que en el "ambito virtual”, las quejas v
reclamos aumentan de manera expo-
nencial ante la intangibilidad de gran
parte de la operacion.

esumo que cantidad de empleados
necesita?, no es un numero menor:
38 personas, 20 para distribucion, 15
para armado de pedidos v 3 virtuales.

Ahora comparemos, cuantos repo-
sitores, vendedores de mostrador y
cajeros tenemos en promedio en una
sucursal de 600 mts.2?, un numero de
referencia se ubica en 4 a 5 emplea-
dos cada 100 m2, lo que hace un total
de 30 empleados, si descontamos los
dos que estan destinados al deposito,
al ser comunes a ambos sistemas, la
sucursal "real” requiere de 28 emple-
ados para el doble de operaciones e
igual facturacion.

A modo de conclusion, todas las
sorpresas, deslumbramiento v temor,
que genera el campo "virtual” (pagi-
nas web, sucursales virtuales, gondo-
las electronicas en estaciones de sub-
terraneos, etc.) terminan chocando
con el "mundo real”, que en este ne-
gocio en particular no es tan sencillo
de resolver.

Si volvemos a los conceptos filosofi-
cos, da la impresion que la frase de
Aristoteles, estd mads acorde a nuestra

COMPRA DEL PRODUCTO
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CIRCUITO VIRTUAL DE LOS PRODUCTOS

SALE DE FABRICA

-y
-y
gy

MUNDO VIRTUAL "~~~

problematica: "Muy por debajo de lo
que cambia, hay algo que no cambia”

No obstante los invito a que en la
proxima nota analicemos que pode-

ES TRASLADADO

ESRECIBIDOY "~
CONTROLADO

) SNNte

ES ENTREGADOD

mos hacer con la venta virtual, a par-
tir del siguiente interrogante: "La
compra virtual, £Es negocio para el
super?”

ESPECIALISTAS EN
PUNTOS DE YENTA

en EPV....,

351 5945003
epvar@yahoo.com.ar

GESTION EN DEPOSITOS

anlisis del SURTIDO (20/80)
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@ halletas tipo caseras

Quaker amplio su portafolio de
productos y relanzo las galletas dul-
ces tipo caseras.

La tradicional marca de avena pre-
sento una nueva opcion para incor-
porar la avena a la dieta diaria. Al es-
tar hechas con avena Quaker, cada
porcion otorga un 10% de la fibra que
se necesita en un dia. Ademas, es una
excelente fuente de proteinas.

Se pueden encontrar en presenta-
ciones de 50g y 187g. Se elaboran y
almacenan bajo estrictas normas de
calidad, que aseguran su irresistible
sabor y textura crocante.

“Seguimos innovando para llevar
los beneficios nutricionales de la ave-
na de grano entero al formato de ga-
lletas, en conjunto con distintos in-
agredientes como frutas, almendras,
semillas.”, afirmo Pablo Garcia, Direc-
tor de Marketing de PepsiCo Alimen-
tos Cono Sur.

@ loddy presenta novedades

l.a marca insignia de productos de
chocolate de PepsiCo sigue ampliando
su portafolio y lanza Toddy Black v
| dos nuevas variedades de su plata-
@ il forma de galletas rellenas: Mous-
M c dc Chocolate y Mousse de
Frutilla.

Toddy Black es una tentado-
ra galletita hecha a base de
cacao con chispas blancas y
negras de chocolate. Los

amantes del chocolate
k podran disfrutar de esta

nueva opcion que se des-
R taca por su intenso e in-
confundible sabor.

Ademas Toddy ofrece

dos nuevas variedades

de su plataforma de galletas
rellenas: Mousse de Chocolate y Mous-
se de Frutilla,

Se presentan en packs de 115 gra-
mos v pueden encontrarse en todos
los supermercados, Kioscos v autoser-
vicios del paits. Se producen en la Plan-
ra de San Juan.

Nuevo queso Finlandia Light Caesar de La Serenisima

Mastellone Hnos. incorpord un nuevo sabor a
su tradicional familia de quesos untables Fin-
landia. Se trata del queso Finlandia Light Cae-
sar, un producto ideal para tener siempre en la he-
ladera y acompanar todo tipo de ensaladas y platos.

Finlandia Light Caesar es un queso procesado, li- ""::
bre de gluten, que posee un delicioso sabor y textu- @

milia y acompanar las comidas de todos los dias. Pue- “§&
de ser utilizado para preparar ensaladas, picadas, consu-
mir con tostadas, galletitas, pan o simplemente comerlo solo.
Este nuevo sabor se presenta en envase de 200 grs. y se incorpora a sus
versiones Clasico, Light, Cheddar Light, Gruyere Light, Salame Light y

Jamon y Parmesano Light.

Caudillos Federales 1899 - CP 5800 - Villa Mana . =5
Cordoba - Argentina - Tel.: 54 0353 4520400 @ T

-
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LOSs primeros meses
lel nuevo Gobierno son preocupantes

La calida del consumo y los aumentos de precios marcan un
comienzo de ano pPoco auspicioso para el comercio minorista.

| informe de CAME mento de las tarifas de luz, la medicion core mostro una le-
sobre el nivel de acti- ve aceleracion, con un crecimiento mensual del 3,5% e in-
vidad en el mes de fe- teranual del 36,1%, incluso superior al incremento del Ni-
brero destaca que no vel general.

fue un buen mes para el co- Un informe de la consultora ACM, cuvo grifico reprodu-
mercio. Esa conclusion se apo-  cimos, destaca que el IPC Core intenta captar la dinamica
| , va sobre datos concretos sobre  subyacente de los precios, excluyendo factores estaciona-

Por Lic. Fernando Aguirre : e i e e B S _
editor de CAS & FASA. el comportamiento de los con- les v ajustes de precios regulados, por lo que a corto plazo
sumidores. se considera una medida mas apropiada para caracterizar

La investigacion destaca que la gente se volco especial- la evolucion de la inflacion.
mente a las ofertas, relegando algunos gastos de menor
necesidad, a la espera de una mavor definicion sobre la IPC CABA - NIVEL GENERAL E IPC CORE
coyuntura economica. var. m/m

“En febrero las cantidades vendidas por los comercios 5.0% -
minoristas bajaron 4,5% frente a igual mes de 2015, afec- e 4,7% 4,5%
tadas por la pérdida de poder adquisitivo de las familias 4,5% -

y la menor capacidad de financiamiento que mostraron 4,0% - Nivel General
muchos compradores, cuyas tarjetas de crédito resulta- 3 59, - — IPC Core - CABA 3,5%
ron saturadas”, concluye el informe de CAME.. ’

Por otro lado, en materia de precios los resultados tam- 3,0% - 1L,
poco fueron buenos, marzo exhibio un comportamiento 2 5% - 11"
peor al esperado, con un aumento mensual (m/m) del 2 0% -

3,3% y anual del 35% (a/a), segun las estadisticas oficiales :
publicadas por la Ciudad de Buenos Aires (IPC CABA). 1,5% -

Si bien la variacion mensual del Nivel General de este in- 1.,0% +rr—rrrrrrrr e
dice (4% m/m; 32,9% a/a) fue menor a la registrada en fe- sep-13 mar-14 sep-14 mar-15 sep-15 mar-16

brero, mes en el que se contabilizd 1a mayor parte del au- Fuente: ACM en base a IPC CABA

CANTIDADES VENDIDAS EN COMERCIOS MINORISTAS - variacion interanual
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4% | 54 il 27 3.1
oo 2,0 15 B 22 16 17 18 17 ' : . 16

|
I I \ "
: ‘ -4,5
By 49
3 8,2

-10% 96 93

gt 2014 2015 2016
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Fuente: CAME
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“ Solucion tecnologica para Autoservicios y Cadenas Regionale

Nueva era en sistema de gestién
para comercios minoristas.

QI\ Vasax

Tecnologia facil de usar, almacenamiento seguro
e informacion confidencial.

Profesionalizate.

TICKET PROMEDIO X DIA LOS MAS VENDIDOS EN $
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Recarga de
servicios
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Contactenos: 0810-888-7676 6 (011) 4849 - 4436/4437

ventasargentina(@scanntech.com




NUEVO

utrisse

NUEVA FORMULA
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Con ACEITES MUTRITI

« {00% gobertura dr-
. a fla [oalielig | nutia b mism
« Color lumninass, imken

2 veces mas nutricion, 2 veces mas linda.
Un color increible hasta por 6 semanas.

Un color increible es posible con la méaxima nutricion.
Nuevo Nutrisse con su exclusiva gota nutritiva y ahora con
2 veces mas tratamiento.

En un pelo nutrido, el mejor color.

Elegi tu color en garnierargentinacom ar . - AR N I e R
CAC 0800-222-GARNIER (4276437). Visitanos en n @ u -4



