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E D I T O R I A L

Como siempre lo hemos hecho,  tenemos la mejor predisposición para
apoyar, en este caso, al nuevo Gobierno conducido por el Dr. Alberto
Fernández. Si siempre es importante colaborar con las autoridades que
administran el país, muchísimo más lo es en una circunstancia como

la actual, con la Argentina sumergida en una profunda crisis social y económica.
La Ley de Solidaridad Social y Reactivación Productiva, que enfrenta una serie de

temas de vital importancia, tiene en principio, una característica destacable, encara
de manera decidida los principales problemas que hoy aquejan a la Argentina, esa
decisión es, de por si, una buena señal.

El esfuerzo que se impone a las empresas y al sector privado en general, es realmente
importante, pero entendemos que es necesario. Esperamos que la clase política realice
un aporte equivalente, especialmente después de que el mismísimo Jefe de Gabinete,
Santiago Cafiero, reconociera la necesidad de hacer un ajuste en el gasto político. 

Es innegable que los gastos que genera la política superan holgadamente a los de países
similares al nuestro e incluso a los de algunos mucho más ricos que la Argentina.

Algunas reflexiones
Dicho lo anterior, y como activos participantes de la Argentina Productiva, como em-

presarios que invertimos y cumplimos con todas las obligaciones fiscales, tributarias, la-
borales, etc. y como generadores de empleo que excede largamente los 100.000 puestos
de trabajo, nos sentimos con la libertad de hacer algunas reflexiones. 

La Mega Ley aprobada se sustenta en varios pilares, entre los que se destacan: atender
la emergencia social, ordenar las cuentas fiscales y negociar el pago de una deuda de-
clarada impagable ya por el Gobierno anterior. 

Coincidimos en un 100% en la necesidad de reasignar recursos para resolver la de-
sesperante situación de quienes no pueden satisfacer sus necesidades básicas. Para ello,
la Tarjeta Alimentaria parece ser una buena herramienta y, desde ya, todos nuestros so-
cios harán lo necesario para implementarla de inmediato en sus locales. 

Cabe destacar que, así como el Gobierno está en condiciones de direccionar la ayuda
social hacia quienes más la necesitan, también está en condiciones de asegurarse de que
esos fondos vayan hacia aquellos comercios que cumplen con todas sus obligaciones
fiscales, algo que no se cumple necesariamente por el sólo uso de la tarjeta. Por otro
lado, también debería asegurarse que esos fondos queden en las ciudades/pueblos del
interior del país donde fueron asignados. Esto es fundamental ya que así se cierra el cir-
culo virtuoso de la ayuda social.

En cuanto a el ordenamiento de las cuentas fiscales, vemos con preocupación que
nuestra larga prédica sobre la necesidad de combatir la informalidad, especialmente la
evasión fiscal y la precarización laboral, pasa desapercibida una vez más.

Aumentar impuestos existentes y generar otros nuevos, es una forma de equilibrar las
cuentas publicas, pero todos sabemos que eso tiene un límite. En un país como la Ar-
gentina, que sufre una de las presiones fiscales mas elevadas del planeta, ese límite se
ha cruzado sobradamente mucho tiempo atrás. 

Todos sabemos que combatir la informalidad no es tarea sencilla y, mucho menos,
rápida, pero hubiera sido una señal muy positiva que este objetivo, -que sólo el Estado
puede encarar- hubiera figurado en primera línea entre los considerandos de una Ley
de tanta trascendencia.

Por último, pero no por ello menos importante, está la deuda y la posibilidad cierta
de caer en default. Generar el genuino ingreso de divisas es la clave para resolver esta
cuestión que aqueja al país desde hace décadas. Dificilmente podremos encontrar una
solución real y duradera si no actuamos decididamente sobre el problema de la bajísima
productividad de la Argentina. En esa cuestión hay muchísimo para trabajar, obviamente,
pero nada de lo que hagamos tendrá sentido si no encaramos a la brevedad dos cues-
tiones básicas: la asfixiante presión fiscal y la imprescindible reforma laboral. 

Dispuestos
a colaborar 
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Remodelamos integramente el edificio y lo equipamos
con tecnología de punta para poder brindar el servcio

más eficiente a nuestros socios de todo el país 



AGRADECEMOS EL VALIOSO APOYO DE
LAS SIGUIENTES EMPRESAS Y ENTIDADES



6 CAS & FASA



CAS & FASA 31

GGrraall..  GGuuiiddoo  11992288 - 4934185
(0341) / Funes

PPttee..  RRooccaa  8822 - 4266652
MMeennddoozzaa  yy  SSaarrmmiieenntto - 4218453

(0341) / Rosario

           







10 CAS & FASA



CAS & FASA 11



12 CAS & FASA



CAS & FASA 13



Editor de CAS & FASA: Lic. Fernando Aguirre
Diseño: María Estela Canta Arias

Tel.: 5218 9786 -  Cel.: +54 9 11 - 5565 5432
faguirre@cas.com.ar

03 Editorial

04 Agradecimiento a sponsors

16 Duelo: Juan Santiago Roulet,
un empresario ejemplar

18 Inauguración de la
remodelación  realizada en la sede
de CAS y FASA

28 Certificación que avala la calidad

30 Raíces: Productos regionales
con demanda asegurada

PUBLICACION OFICIAL DE LA 
CAMARA ARGENTINA DE SUPERMERCADOS

Y DE LA FEDERACION ARGENTINA
DE SUPERMERCADOS Y AUTOSERVICIOS

VIAMONTE 342 - 2º y 3º (C1053ABH) CABA - TEL.: 5253 0878

Director: Lic. Fernando Aguirre

 CAMARA ARGENTINA
DE SUPERMERCADOS (CAS)
Comisión Directiva 2018 - 2020

Presidente: Ricardo Zorzón 
Vicepresidente: Héctor Alberto Escribano

Secretario: Javier Abilio Acuña
Prosecretario: Gustavo Grillo

Tesorero: José Blanch
Protesorero: Jorge Testa

Vocales titulares:
Alberto Beltrán, Felipe Kohn, 
Emir Omar, Javier Cardini

Vocales suplentes:
Jorge Aguirre, Mariano Martín

Olga Itatí Sánchez, Laura Kobrinsky
Diego Reboredo

Comisión Revisora de Cuentas:
Eduardo Antoniazzi, Guillermo Schiavoni, 

Romina Ferreyra, Marcelo Schvarzstein, Esteban Benitez 

Presidente honorario: Dr. Ovidio Bolo
Administrador general: Dr. Pedro Antonio Oroz

www.cas.com.ar • secretaria@cas.com.ar

FEDERACION ARGENTINA DE
SUPERMERCADOS Y AUTOSERVICIOS

(FASA)
Comisión Directiva 2019 - 2021

Presidente: Victor Palpacelli - Cámara de Córdoba
Vicepresidente: Ricardo Zorzón - Cámara del Chaco

Secretario: Javier Acuña - CAS
Prosecretario: Julio Varela - Grupo 2000

Tesorero: José Blanch - Cámara de Córdoba
Protesorero: Mariano Martín - Cámara de Rosario

Vocales titulares:
Jorge Testa - CAS

Alberto Escribano - CAS
Carlos Werlen - CAPYMEF

Omar Fanaro - CAS
Emir Omar - Rosario Compras

Vocales suplentes: 
Laura Kobrinsky - Centro Concordia
Sergio Rossi - Agrupación Giro Vital

Joaquín Bonitatibus - Agrupación Bahía ACE
Guillermo Saccomani - Cámara de Tucumán

Diego Reboredo - CODISER

Comisión Revisora de Cuentas:
Javier Cardini - Cámara de Rosario (titular 1º)
Sergio López - Cámara de Rosario (titular 2º)
Ricardo Carboni - Grupo 2000 (titular 3º)

Carlos Ragusa - Cámara de Rosario (suplente 1º)
Gustavo Grillo - CAS (titular 2º)

Presidente honorario: Dr. Ovidio Bolo
Administrador general: Dr. Pedro Antonio

www.fasa.com.ar • secretaria@fasa.com.ar

32 Completo panorama de la
situación que atraviesa el país

36 Primera Jornada de
Actualización Tecnológica en GS1 

44 Despedir el año entre amigos,
una costumbre del Grupo 2000

48 Premisas sobre la señalización
y el POP, en los salones de ventas

50 EuroShop 2020

Año 22 - Edición N° 191

Con la asistencia de supermercadistas de todo el país CAS y FASA reinauguraron su sede.
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Santiago Roulet, recien-
temente fallecido, fue
un señor con todas las
letras, un gran empre-

sario con amplia visión de futuro.
Conjuntamente con otro gran vi-
sionario, Don Guillermo Heinec-
ke, su suegro, ya fallecido, fueron
fundadores ejecutivos, en el año
1963, de la gran familia que hoy
es California Supermercados So-
ciedad Anónima.
Ya desde sus comienzos mos-

traron una conducta intachable,
respetando todas las normas le-
gales, impositivas, comerciales y
laborales.
Con un gran sentido de los ser-

vicios lograron la situación ideal:
que los clientes se sientan dignos
y felices de ser compradores de
California Supermercados.
Juan, Guillermo y sus hijos su-

pieron transmitirle esa filosofía a todos los cola-
boradores de la compañía, entre los que tuve el
honor de encontrarme.
Hoy California opera con siete locales de ven-

tas, con una superficie promedio de 1.600 metros
cuadrados, ubicados estratégicamente en la ciu-
dad de Posadas, Misiones.
Para lograr una logística de alta eficiencia cuen-

ta con un centro de distribución de 20.000 metros
cuadrados y 25 camiones que acercan los produc-
tos constantemente a las bocas de ventas.
Además ha desarrollado una industria de elabo-

ración propia con 200 empleados que producen
exclusivamente para vender en los locales de la
compañía. 

Todo ello es posible gracias a una administra-
ción de primerísimo nivel que mantiene el orden
y el prestigio que ha logrado California S. A., con-
tando a la fecha con más de 1.000 empleados al
servicio de sus clientes.

Hasta siempre
Don Juan, llegó el momento de decirle hasta

siempre, después de 45 maravillosos años en los
que trabajamos juntos siento un enorme vacío y
un gran dolor sin su presencia. Gracias por todo
lo que me ha brindado.
Mi muy sentido pésame a su querida esposa Do-

rita y sus hijos Claudia, Juan Andrés y Pablito.

Juan Santiago Roulet, 
un empresario ejemplar
Puedo decir, sin temor a equivocarme, que ha fallecido mi
gran maestro, la persona que me enseño, no sólo gran
parte de lo que sé de supermercadismo, sino también,
quien supo brindarme grandes lecciones de vida.
“Don Juan”, como siempre lo llamaba, fue un destacado
hombre de negocios, pero sobre todo una gran persona.

Por Abilio Javier Acuña, ex gerente
de California Supermercados SA.

Juan 
Santiago

Roulet
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Finalmente llegó el momen-
to de la inauguración de las
obras de remodelación del
edificio donde funciona la

sede de CAS y FASA, resultado de una
tarea muy compleja que requirió una
importante inversión y más de un año
de intenso trabajo.
En el corte de cintas participaron,

además de los presidentes los presi-
dentes de ambas entidades, Ricardo
Zorzón y Víctor Palpacelli; el vicepre-
sidente de CAS, Alberto Escribano,
junto a representantes de CAC y CA-
ME: Natalio Mario Grinman y Juan Car-
los Costa, respectivamente.
Entre los presentes, que colmaron el

segundo piso del edificio, se destacó

CAS y FASA presentaron su sede
totalmente renovada

Con una cena realizada en el  segundo piso de su sede
social, a la que asistieron más de 150 personas, la
Cámara y la Federación Argentina de Supermercados
inauguraron las obras concretadas en el edificio.
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la presencia del supermercadista boli-
viano y ex presidente de ALAS, Tomis-
lav Kuljis, junto a socios de CAS y FASA
e invitados especiales.

Un largo proceso
Finalmente, al terminar las obras de

la entrada y con la puesta a nuevo del
ascensor, se dieron por finalizadas las

obras que conllevaron un importante
grado de complejidad, dado que los
cambios llevados a cabo fueron real-
mente muy profundos.
“Consideramos que esta obra es un

valioso aporte para que nuestros so-
cios se sientan realmente a gusto
cuando visitan esta, que es su propia
casa, en la Ciudad de Buenos Aires”,
dijo Ricardo Zorzón en su discurso de
apertura que incluyó una reseña de lo
actuado por las entidades en 2019.
La remodelación también incluyó

cuestiones técnicas como la utiliza-
ción de lámparas LED para la ilumina-
ción de todos los ambientes, el cable-
ado íntegro del edificio y la colocación
de nuevos tableros y otros elementos
de electricidad. 
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Un emotivo momento en la Cena del Día del
Supermercadista fue el que se vivió cuando Víctor

Palpacelli y Ricardo Zorzón entregaron una placa a Abilio
Javier Acuña, secretario de la Cámara y la Federación.
Con más de 45 años trabajando en California
Supermercados, Acuña puede decir con orgullo que
tuvo un rol destacadísimo en la creación de una de las
empresas de retail más reconocidas y distinguidas (a
través de diversos premios), en todo el país.
A los 72 años, ocupando el cargo de gerente de la
compañía, entendió que había llegado el momento de
retirarse, luego de demorar esa decisión varios años a
pedido de los propietarios de la firma.
Del mismo modo, presentó su renuncia como secretario
de CAS y FASA, dado que a partir de ese momento
dejaba de representar a California Supermercados
Sociedad Anónima.
Si bien seguirá siendo considerado por todos los
integrantes de la Cámara y la Federación como uno más,
se extrañará su participación y su aporte en las
actividades de ambas entidades. 
Javier siempre se distinguió por su generosidad, al

Merecido reconocimiento para Javier Acuña

INAUGURACION

poner a disposición de todos, sus vastos conocimientos
en materia de supermercadismo. 
Trabajador incansable, creativo, generador de múltiples
iniciativas y activo participante en el gremialismo
empresario, puede decir, sin lugar a dudas: “tarea
cumplida” a la hora de iniciar su merecido retiro. 
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Se cambiaron los pisos, utilizando
porcelanato simil madera, y todas las
aberturas internas y externas (puertas
y ventanas con vidrio doble), al igual
que la reja de entrada. En materia de
tecnología la contratación del servicio
de fibra óptica de Iplan, con IP fija, ase-
gura un nivel óptimo de conectividad,
algo imprescindible en los tiempos
que corren.

También se instalaron cámaras de
seguridad de última generación, que
pueden ser controladas tanto desde el
interior del edificio, en pantallas dis-
puestas a tal fin, como a través de los
celulares habilitados, desde cualquier
lugar del mundo. Complementa las
instalaciones de seguridad, el acceso
en la planta baja con identificación a
través de la huella digital. 

Asimismo se renovaron los aires
acondicionados y los equipos de com-
putación en su totalidad, al igual que
todo el mobiliario. “Todo se hizo de
manera tal, que podemos decir que
contamos con un edificio práctica-
mente hecho a nuevo, que esperamos
sea disfrutado a pleno por todos nues-
tros asociados de todo el país”, desta-
có el presidente de CAS.

“Pensamos que una obra tan impor-
tante bien merecía una inauguración
en la que estuviera presente una can-
tidad relevante de los supermercadis-
tas y proveedores socios de CAS / FA-
SA, y  al mismo tiempo nos pareció una
buena oportunidad para festejar (por
anticipado) el Día de Supermercadis-
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Adrián Bressi y Roberto
Sabolcki, directivos de la

Cámara Argentina del Punto
de Venta / POPAI-Shop

Argentina, entregaron una
placa conmemorativa del Día
del Supermercadista y de la

inauguración de la sede reno-
vada de la Cámara y la

Federación.
Víctor Palpacelli y Ricardo

Zorzón recibieron el presente
en nombre de las entidades

que presiden.
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Arneg Argentina fue una de
las empresas que participó en
la cena del Día del
Supermercadista de CAS y
FASA, aportando un
cheque/vale para remodela-
ción en frío alimentario por
100.000 pesos.
El feliz ganador fue Javier Di
Giano (en el centro de la foto),
supermercadista del Grupo
2000, quien recibió el premio
de manos del CEO de Arneg,
Carlos Pasciullo.

ta, algo que tradicionalmente realiza-
mos cerca de fin de año”, dijo Victor
Palpacelli en las palabras de cierre.

El balance del año 2019
Luego del corte cintas, Ricardo Zor-

zón hizo uso de la palabra agrade-
ciendo a los presentes por su partici-
pación en un acontecimiento tan es-
pecial para los Súper Argentinos.
El presidente de CAS destacó muy

especialmente el aporte realizado por
destacadas firmas proveedoras que
permitió que se generaran divertidos
momentos a través de sorteos.  
Más adelante, realizó un balance de

2019, señalando los hechos más des-
tacados del año.
Así recordó que en el mes de marzo,

directivos de CAS y FASA se reunieron

INAUGURACION
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con el -por entonces- ministro de Pro-
ducción y Trabajo, Dante Sica, para ges-
tionar distintas cuestiones relaciona-
das con la actividad supermercadista. 
En el plano internacional se destacó

la asistencia a Expo ANTAD, en Gua-
dalajara, México y la participación en
la Asamblea de la Asociación Latinoa-
mericana de Supermercados (ALAS),
presidida por Zorzón, en su carácter
de primer vicepresidente. 
Otro hecho remarcable fue la elec-

ción de las nuevas autoridades de FA-
SA para el período 2019/2021, siendo
designado como presidente Victor
Palpacelli, titular de la Cámara de Cór-
doba (CASAC).
En materia de gestiones ante el Go-

bierno nacional, CAS y FASA asistie-
ron  a una reunión en la que participó
el presidente Macri, para analizar los
Precios Esenciales, dentro del progra-
ma Precios Cuidados.
Por otro lado, se realizaron dos Ron-

das de Negocios, la primera en la ciudad
de Rosario y luego en la provincia de
Córdoba, en el marco de las 37 Jornadas
del Supermercadismo Argentino.

26 CAS & FASA
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Julio Varela, secretario de
FASA y presidente del Grupo
2000 cantó varios temas de
su repertorio y dedicó unas
palabras para felicitar al per-
sonal de CAS y FASA por la
excelente organización del
evento, haciendo una espe-
cial mención hacia la secreta-
ria de ambas entidades, la
señora Rosa Amoia. 
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En la Cena por el Día del
Supermercadista y la
inauguración de las
obras de remodelación

de la sede de CAS y FASA, se sortearon
gran cantidad de productos aportados
por los sponsors del acontecimiento.

Entre los regalos se destacaron va-
rios kits para cebar mate, aportados
por la firma Raíces, una empresa que
produce y comercializa -como mayo-
rista- productos regionales que tam-
bién incluyen, entre muchos otros,
artículos para vinos y asados.

Raíces es una empresa que está ra-
dicada en el barrio porteño de ONCE
y se destaca, desde hace varias déca-
das, por la gran variedad de produc-
tos que ofrece, por la creatividad y
originalidad de los mismos, además

de la calidad de las materias primas
con que son confeccionados.

Juan Rivera Torre, propietario de la
empresa comenta porqué se decidió
a participar en el evento organizado
por CAS y FASA, en carácter de spon-
sor y futuro proveedor asociado.

“Conocí a la gente de CAS y FASA en
una Ronda de Negocios organizada
por CAME y la Cámara de Comercian-
tes Mayoristas e Industriales (CAD-
MIRA), una entidad a la que estoy
asociado desde hace muchos años”,
dice Rivera Torre. 

“Charlando con Rosa Amoia, que
representaba a CAS y FASA en dicha
Ronda, llegué a la conclusión de que
el canal supermercadista puede ser
una excelente opción para comercia-
lizar nuestros productos, especial-
mente en el interior del país”, agrega. 

Junto a su esposa Noemí, Juan fue
creando un estilo que hoy es recono-
cido por la originalidad de sus pro-
ductos y la atracción que generan.
Un producto común, como un mate,
se convierte en un regalo por demás

Una amplia variedad de artículos para regalar, o regalarse, es la
que ofrece la firma que se destaca en su rubro por sus propuestas
de elevado nivel estético, practicidad para su uso en la vida diaria
y un rango de calidad que asegura una durabilidad de excepción.

Raíces: Productos 
regionales con demanda asegurada

Juan Rivera Torre, creador
y propietario de Raíces.

Productos aportados por Raíces
fueron sorteados en la Cena del Día del Supermercadista.



atractivo gracias a la creatividad del
equipo encabezado por Juan Rivera.
“Creo que hay un trabajo muy inte-

resante por hacer junto a los super-
mercadistas que integran CAS y FA-
SA. Imagino nuestros artículos en sus
góndolas como un aporte extra en las
góndolas de las yerbas, en las bode-
gas e incluso en la parte de carnice-
ría. Nuestros kits para asados tienen
excelente aceptación en nuestro lo-
cal y seguramente van a causar mu-
cho impacto en los supermercados”,
opina el empresario.
“Contamos además con la posibili-

dad de personalizas cualquiera de
nuestros productos, con el logo de
una empresa o de una marca, convir-
tiéndose en un excelente regalo em-
presario o para cualquier ocasión es-
pecial” finaliza Juan.  
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Estrenando el salón del se-
gundo piso de la sede de
CAS y FASA, el mismo que
horas más tarde sería

inaugurado formalmente, el Dr. Nadin
Argañaraz ofreció una conferencia para
los socios de la Cámara y la Federación.
El presidente del IARAF fue analizan-

do una a una distintas alternativas para
generar ingresos a las arcas del Estado,
apuntando a reducir el déficit fiscal. 
Así, estimó que un agresivo incre-

mento de las retenciones a las expor-
taciones aportaría menos de medio
punto del PIB. Otra posibilidad anali-
zada fue una suba del impuesto a Bie-
nes Personales, en este caso los in-
gresos generados serían cercanos al
0,15% del producto. 
Otras alternativas evaluadas en la

charla fueron: paralizar la Obra Públi-
ca, eliminar los subsidios a la energía,
bajar el gasto en sueldos reduciendo
la plantilla del Estado o bajar presta-
ciones sociales (impensable).
Las cuentas del especialista en temas

fiscales concluyeron en que un faltan-
te de casi un punto del PIB será muy
difícil de evitar y de resolver.
“Hablamos de un déficit primario del

orden de $200.000 millones y si acorda-
ramos con el FMI faltarían unos
$300.000 millones”, dijo Argañaraz.
El próximo gobierno argentino debe

Completo panorama  
de la situación que atraviesa el país 
El Dr. Nadin Argañaraz
visitó la sede de CAS y
FASA para brindar una
charla en la que detalló
los problemas que
enfrentará el gobierno de
Alberto Fernández y las
distintas alternativas para
buscar soluciones.

El Instituto Argentino de Análisis Fiscal (IARAF) constituye, en esencia, un
espacio dinámico de reflexión y de generación de ideas, en el cual

continuamente sus integrantes se proponen indagar y estudiar los diversos
aspectos que influyen en la toma de decisiones relacionadas con la
problemática económica local, nacional e internacional.
“Nos sentimos profundamente comprometidos a colaborar, desde nuestro
lugar, con el bienestar común de la sociedad. Queremos compartir nuestro
espacio y nuestros estudios, esperando poder transmitir nuestro interés por
lograr un país cada día mejor”, dice el presidente del IARAF, Nadin
Argañaraz, doctor y magister en Economía de la Universidad del CEMA y
licenciado en Economía de la Universidad Nacional de Córdoba..
“Somos un grupo de profesionales reunidos en una asociación civil sin
fines de lucro que provee un espacio abierto para la discusión
económica” agrega Argañaraz.
“Nos dedicamos a estudiar integralmente aspectos relacionados con el
sector público local, nacional e internacional; y todos aquellos elementos
económicos y de políticas públicas que contribuyen en la búsqueda  del
bienestar común. Estamos en constante movimiento, para proveer a la
sociedad de herramientas que permitan una mayor seguridad en la toma de
decisiones, relacionadas tanto con el escenario económico actual como con
el futuro”, resume el economista cordobés.

Argañaraz: “lograr un país cada día mejor”





“Ante este claro conflicto de objetivos
habrá que ver cuál es el mix de política
económica con el que se decide en-
frentar este gran desafío socioeconó-
mico que nuevamente tiene nuestro
país”, dijo Nadin Argañaraz días antes
de la aprobación de la Ley de Solidari-
dad Social y Reactivación Productiva.

Una verdadera espada de Damocles
El tema de la reestructuración de la

deuda es fundamental para la Argen-
tina, es una amenaza concreta que las
nuevas autoridades deberán resolver
sin demora, porque condiciona de
manera inevitable su futuro.

A fin de profundizar el análisis, el
economista recurrió a dos ejemplos,
los casos de Ucrania y Uruguay. Am-
bos países hicieron profundas refor-
mas para mejorar el clima de negocios. 

En el caso de Argentina -dijo-, hay
que pasar de un acuerdo stand by a
uno de facilidades extendidas.El
Fondo pide que se genere competi-
tividad en la economía y propone re-
formas estructurales, entre ellas una
que se considera fundamental: la de-
morada reforma laboral”.

“La clave es que hay que lograr su-
peravit primario para generar capaci-
dad de pago, de lo contrario, caer en
default será inevitable” agregó Nadin. 

enfrentar una situación de elevada
complejidad en materia económica.
Por un lado, la imperiosa necesidad de
reactivar la economía genera presión
para aumentar el déficit fiscal.

Por el lado interno la presión por au-
mentos de salarios y jubilaciones es irre-
sistible, hay que poner más plata en los
bolsillos de la gente, especialmente en
las capas de menores ingresos. La pre-
misa es generar más consumo, reactivar
la economía es un objetivo prioritario. 

Desde el punto de vista fiscal habría
que considerar la posibilidad de bajar
impuestos para generar el aumento de
ingresos, especialmente si se tiene en
cuenta que la presión fiscal consolida-
da es prácticamente un 50% más eleva-
da que veinte años atrás (ver gráfico).

Salir del consenso fiscal seguramen-
te implicara que todas as provincias fi-
jen ingresos brutos en el 5%.

Cuando hay recesión en la Argentina
aumenta la evasión, en consecuencia
se pierden recursos, este año se per-
dió casi un punto de la recaudación
por el aumento de la evasión y de la
morosidad.

En consecuencia este sector se verá
más complicado con el tema de la eva-
sión que seguirá creciendo. Todo in-
dica que 2020 seguirá siendo recesivo
y lo más probable es que el Gobierno
siga “cazando en el zoológico” 
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Sustancial suba de la Presión Fiscal Consolidada
Recaudación tributaria anual como % del PIB

Recaudación Nación Recaudación Provincias Recaudación Municipios (tasas + tributos)

Nadin
Argañaraz.

Un recurso que siempre esta a mano
es la emisión, pero el riesgo de que la
inflación aumente es muy grande. 

¿Qué se puede hacer para encarar
una situación tan compleja?, según el
presidente del IARAF seria una bue-
na iniciativa crear el “Consejo Econó-
mico Social”. 

“Si se hace bien. podría se una buena
institución para discutir las cuestiones
de fondo de la economía argentina”,
opinó el economista cordobés.
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El pasado 29 de Noviem-
bre,  GS1 Argentina, junto
con CAS-FASA y CAME,
organizaron la Primera

Jornada de Actualización Tecnológica
bajo el lema: (De) Codificar el Futuro. 
El encuentro tuvo lugar en las insta-

laciones de GS1 Argentina, donde se
llevaron a cabo Rondas de negocios,
Workshops, un Showroom tecnológi-
co, un networking, y recorridas / visi-
tas al CeDe de la Organización.
Gabriel Melchior, Gerente de Mar-

keting de GS1, se refirió al encuentro
con estas palabras: “La idea fuerza de
esta primera convocatoria fue acer-
carle a las empresas PyMEs soluciones
para actualizarse tecnológicamente, a
partir de equipos de costo accesible
que permitan avanzar en el mejora-
miento de los procesos, bajar costos
y vender más y a mejores precios”. 
Alejandro Rodríguez, Gerente Ge-

“Estas son las primeras Jornadas que
hacemos en GS1 -agregó-. la propuesta
es que interactúen, que también visiten
nuestro Centro de Desarrollo y que re-
corran la calle peatonal para ver los
stands de las empresas participantes”.
El gerente de GS1, informó que la

entidad se propone realizar este tipo
de Jornadas varias veces en el año, pa-
ra ver las novedades que se van produ-
ciendo, de manera que todas las em-
presas puedan interactuar con las nue-
va tecnologías y con los estándares.
Rodríguez recordó que uno de los

objetivos de GS1 es que la industria y
el comercio adopten los estándares pa-

Muy buenos resultados arrojó la iniciativa de GS1 de
organizar un evento para analizar lo referido a los avances
tecnológicos, y de paso generar nuevos negocios.

Primera Jornada de 
Actualización Tecnológica en GS1 

DECODIFICAR EL FUTURO

neral de GS1 Argentina tuvo a su car-
go la misión de dar por inaugurada la
Jornada dirigiendo unas palabras a
los asistentes.
“En charlas cortas, de 15 minutos

veremos presentaciones que nos van
a describir cuales son las nuevas tec-
nologías y las herramientas que tie-
nen a su disposición las empresas”,
describió Rodríguez.

Alejandro Rodríguez,
gerente general de GS1

inaugura la Jornada.
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ra generar eficiencia en los procesos.
“Les pido que se muevan con total li-

bertad, que vean, pregunten y generen
contactos que seguramente les resulta-
rán muy productivos”, señaló, al tiem-
po que agradeció la presencia y parti-
cipación de todos los asistentes. 

Las actividades
Tras la apertura de la Jornada se lle-

varon a cabo distintas presentaciones
por parte de las empresas participan-
tes en el Showroom Tecnológico. 
Representantes del Grupo Hasar,

empresa líder en soluciones para
puntos de venta, analizaron en deta-
lle cuestiones relativas a la Factura-
ción Electrónica. 
La compañía ofrece un sistema de

facturación electrónica con un soft-
ware desarrollado especialmente
por Hasar, pensado para el comercio
minorista, que permite hacer la fac-
tura electrónica en el check out, tan-
to on line como off line.
Especializada en el desarrollo de

soluciones tecnológicas enfocadas al
retail, la industria y la logística, Hasar
también ofrece una amplia variedad
de productos, tales como impresoras
fiscales y no fiscales y toda la línea de
periféricos para el punto de venta:
balanzas comunes e inteligentes, eti-
quetas de precios para cambios de
productos en forma electrónica y re-
mota, entre otros.
Luego, el equipo de PUSHER-POP

exhibió una amplia batería de “Solu-
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Ezequiel Aguirre, de Wytoc LATAM.

El equipo de PUSHER-POP.

Presentación del Grupo  Hasar.
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ciones para concretar ideas”, resul-
tantes de la especialidad de la empre-
sa: generar tecnología aplicada a
puntos de venta. 
Inmediatamente después, Eze-

quiel Aguirre, de Wytoc-LATAM y Ge-
rardo Papini, de Unilever, encararon
-desde la teoría y la práctica- un tema
que actualmente está en boca de to-
dos; la Reconversión Digital.
A su turno, Jorge Catino, de Twins,

describió la oferta de su empresa
orientada a  desarrollar e implementar
sistemas y soluciones para la gestión
de la producción, stock y trazabilidad
para todos los procesos y empresas.
Luego llegó  “Un servicio que per-

mite a las partes que participan en el
comercio y el transporte presentar la
información y los documentos nor-
malizados en un solo punto de entra-
da", la propuesta de VUCE, la Venta-
nilla Única de Comercio Exterior.
Se trata de una iniciativa del Centro

de Naciones Unidas para la Facilita-
ción del Comercio y las Transaccio-
nes Electrónicas (CEFAT/ONU).
Por su parte, Mauricio Regalado,

del  Ministerio de Producción de la
provincia de Buenos Aires resumió
los alcances y logros del exitoso Pro-
grama Comprá PyME, orientado a fa-
cilitar el ingreso como proveedores,
de pequeños productores, en las ca-
denas de supermercados.
Seguidamente, Agustín Otero, de

Visual Latina encaró y analizó en pro-
fundidad un tema tan complejo como
apasionante: la omnicanalidad.
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Daniel Fraguas, de Lynch Cocinas.

Melchior y Papini en el CeDe.

Gerardo Papini, de Unilever
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En la misma línea se orientó la pre-
sentación de Javier Boxler, de VTEX
eCommerce Cloud Software, ponien-
do el foco en el eCommerce.
Durante la presentación de Hernán

Rulli, de Wabee, se produjo un lleno
total en la sala; es que el ahorro de
energía se ha convertido en un obje-
tivo clave y los medidores de consu-
mo que ofrece Wabee son una herra-
mienta muy efectiva para lograrlo.

“Como ayuda la tecnología en la
preparación de alimentos”, fue el te-
ma sobre el que versó la presentación
del ingeniero Daniel Fraguas, uno de
los fundadores de Lynch Cocinas.
Héctor Caamaño y María Eugenia

Russi, de Railcom, contaron su expe-
riencia ofreciendo una propuesta que
gana espacio de manera constante en
distintos tipos de comercios: la insta-
lación de cajeros automáticos.
Estaciones de servicio y supermer-

cados, entre otros, lideran una ten-
dencia que en otros países ya se ha
convertido en una solución para ofre-
cer un nuevo servicio a los clientes y
en una forma de solucionar el manejo
de efectivo para los comercios. 
Cerrando el evento, Esteban Allen-

de, de GS1 Argentina, presentó un de-
tallado informe del Intercambio Elec-
trónico de Documentos (EDI). 
Esta tecnología se encarga de que la

comunicación entre empresas sea es-
tándar y electrónica. Generalmente,
las empresas mayoristas B2B y las del
sector de producción son las que ha-
cen uso del software EDI.
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Javier Boxler, de VTEX.

Ezequiel Aguirre,
Gerardo Papini y

Alejandro Rodriguez. 

Héctor Caamaño, de Railcom.

Gabriel Melchior; Erica Espíndola, de Expotrade y los representantes
de CAME: Carlos Venier y Juan Carlos Costa.
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Con una tar jeta  muy
motivadora, los inte-
grantes  de l  Grupo
2000 invitaron a des-

pedir el año, el 8 de diciembre, y brin-
dar por un excelente 2020. 
Como ya es tradicional, la cita fue a

pocos metros del Centro de Distribu-
ción de la agrupación de compras, en
la quinta “Los Ceibos”, en Tortugui-
tas, Gran Buenos Aires.
El texto de la invitación decía: “La

perseverancia es uno de los valores
que destaca a quienes alcanzan éxi-
tos en su vida. El éxito no es un acci-
dente; es trabajo duro, la capacita-
ción, el aprendizaje, el sacrificio y,
sobre todo... el amor por lo que se es-
tá haciendo”
“En Grupo 2000 estamos felices de

contar con un equipo humano ex-
cepcionalmente perseverante, y en
ese sentido, agradecemos a todos
nuestros proveedores la atención
que ello demanda. Por eso queremos
celebrarlo con todos ellos, los prota-
gonistas de estos logros”. Una verda-

Con una organización impecable, como es habitual, la
organización agasajó a sus socios, proveedores e invitados
especiales, con motivo de las fiestas de fin de año.

Despedir el año
entre amigos,
una costumbre del Grupo 2000 
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dera declaración de principios que
resume en pocas palabras la forma de
trabajar de los integrantes de la agru-
pación radicada en el Oeste del GBA. 

Palabras del presidente.
Cuando la fiesta ya estaba llegando

a su fin, después del asado, del Show
del humorista Alejandro Gardinetti,
de los sorteos, de las canciones inter-
pretadas por Julio Varela -presidente
del grupo-, y de varios momentos muy
divertidos,  CAS & FASA encontró a
Varela charlando con Gustavo Grillo.
Ambos son destacados directivos

de CAS y FASA, secretario de FASA,

Varela, y secretario de CAS, Grillo.
Allí, ya relajado después de un

evento donde todo salíó como se es-
peraba, Varela destacó: “Esto más
que un grupo de compras, es una ver-
dadera familia. Durante tantos años
hemos batallado con alegrías, con
tristezas, pero seguimos haciendo
cosas, por ejemplo, este año inaugu-
ramos el sector de oficinas en el Cen-
tro de Distribución”.
“Nuestra meta -dijo- es seguir cre-

ciendo, incorporando socios adheren-
tes para lograr mayor volumen de com-
pras, dado que de esa manera podre-
mos alcanzar mejores precios al nego-
ciar con nuestros proveedores”.
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Gustavo Grillo
y Julio Varela.
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Para el retiler es muy impor-
tante saber cuándo ha co-
locado suficientes letreros
y repetido el mensaje con

la frecuencia necesaria para que el
comprador se entere de una promo-
ción o evento especial. ¿Pero, cuándo
y cómo, sabe que ha alcanzado el pun-
to de saturación de sus clientes?

He visitado tiendas minoristas y su-
permercados en todo el mundo y
siempre me ha sorprendido la canti-
dad de señalización generada y utiliza-
da para anunciar una venta de liquida-
ción en algunas áreas del mundo.

Con todo su sentido de la moda y so-
fisticación, uno pensaría que los gran-
des almacenes parisinos evitarían cre-
ar una avalancha de carteles de papel
para un evento que hacen anualmente.

En Hong Kong y Singapur me han
empapado y ahogado en señalización,
con un mensaje que se repite una y
otra vez, cada metro, en tiendas exclu-
sivas que deberían saber que esto es
perjudicial para la comunicación.

En contraste, en Santiago, Chile, en-
contré un pequeño cartel discreto en la
ventana y pequeños carteles de venta
bien espaciados dentro de la tienda,
que funcionaban muy efectivamente. 

Los clientes saben cuándo hay un
evento y pueden conocer que se está
ofreciendo un nuevo producto sin
sentirse abrumados. La exageración
del papel y la naturaleza excesivamen-
te repetitiva de la presentación de ven-
ta degrada la inteligencia del cliente y
el valor del producto que se ofrece.

No es muy diferente de la cantidad
de material de punto de compra que
se debe usar para presentar un nuevo
producto o para resaltar mejoras en
uno establecido. Siempre me parece
que el reconocimiento de la marca de-
bería ser la razón principal de una cam-
paña POP, seguida de las razones por
las cuales el comprador debería optar
por comprar el producto. 

En el POP se trata de llamar la aten-

ción, pero una atención favorable,
despertar el interés del comprador, di-
rigirlo a donde está el producto y lue-
go proporcionar la información nece-
saria para "venderlo". La promoción
POP debería terminar reforzando la
opinión del comprador de fue él quien
tomó la decisión correcta. 

Todo esto tiene que hacerse con un
aspecto distintivo y consciente de la
marca; con un estilo, conociendo las
necesidades y los deseos del compra-
dor, un estilo y que le deje una impre-
sión memorable.

Por lo tanto, en lugar de bombarde-
ar al comprador con el mismo mensaje
repetitivo colocado cada pocos me-
tros de distancia, el mensaje y la ima-
gen de la marca deben presentarse, y
reintroducirse de manera novedosa,
inteligente, interesante y distintiva pa-
ra que el cliente encuentre esas seña-
les, esos "recordatorios" novedosos.

La promoción POP puede comenzar
con un escaparate que hace la declara-
ción original, muestra el producto, tal
vez incluye una ampliación gigante del
paquete o del artículo y posiblemente
incluso un gráfico de estilo de vida del

producto en uso. ¡Un escaparate o una
exhibición en el pasillo frontal puede
causar una impresión indeleble! 

Desde allí se debe guiar al compra-
dor a la ubicación del producto con
"pistas" como pancartas o letreros oca-
sionales, marcas en el piso, globos aé-
reos o serpentinas, y además, si fuera
posible, una demostración para que el
comprador pruebe el producto.

Pequeñas muestras le dicen a los
compradores que el fabricante real-
mente cree en el producto y está tan se-
guro de su valor y virtudes que está dis-
puesto a permitir que los compradores
lo prueben y se convenzan a sí mismos. 

Si la muestra es una miniatura del pa-
quete sirve para reforzar aún más la
imagen de la marca. 

La gente responde a las sorpresas, a lo
inesperado, así que hay que dejar que
la promoción POP se llene de combina-
ciones de colores inusuales, llamativos,
formas variadas, en lugar de los habitua-
les rectángulos, cuadrados y círculos.

Así como los compradores están in-
trigados por lo inusual y lo inespera-
do, también pueden ser apagados
por el mensaje trillado y repetido con
elevada frecuencia.

La mente dice: "He escuchado y visto
esto antes, así que realmente puedo ig-
norarlo de ahora en adelante". Es co-
mo el comercial de TV que se ha visto
tantas veces antes, que cuando conti-
núa, ni siquiera se lo ve o se lo escucha.

Sin embargo, la repetición aún puede
ser algo bueno. Significa "énfasis": pue-
de reforzar un nombre, un icono o una
imagen, pero tiene sus limitaciones.

Cuando está templado, equilibrado
y usado con otros mensajes e imáge-
nes y con elementos de sorpresa o in-
teracción con el cliente, puede ser una
técnica POP efectiva. 

Pero es necesario conocer la marca,
su imagen y al cliente potencial, su es-
tilo de vida, gustos y disgustos, para
luego poder crear el delicado equili-
brio que nos dará buenos resultados. 

Premisas sobre la señalización y
el POP, en los salones de ventas

EXPOSICIONES

Martin M. Pegler es profesor,
autor, editor y educador. 
Fue  profesor en el Fashion
Institute of Technology en Nueva
York por más de 30 años.
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Para mayor información 
también pueden contactar 
a nuestro representante para 
el Housewares Show en Argentina: 
 
Alex Pinheiro, Monchy Lacroix 
Tel: +55 11 95431 6634 
alex@monchylacroix.com

Explore y Descubra: 
                                  obtenga ventajas competitivas diferenciando su oferta de productos.  

 
Líneas completas de productos de hogar de cientos de fabricantes, proveedores y diseñadores norteamericanos – 
marcas y productos innovadores que no se encuentran disponibles en las ferias europeas o asiáticas. .  
 
Expositores internacionales de 50 países, incluyendo a importantes proveedores europeos de artículos para el hogar, 
así como pabellones de China y Taiwán que aportan valor agregado.  
 
Inventors Corner and Revue destaca las innovaciones más recientes y actuales en el área de artículos para el hogar 
y sus inventores.  
 
Marcas y productos Smart Home (IoT): Visite el pabellón de Smart Home en la feria para conocer los productos disponibles 
actualmente y las tecnologías y tendencias que están emergiendo.  
 

Amplie su conocimiento en la feria y con los minori�as de Chicago:  
descubra ideas extraordinarias y adquiera una visión estratégica  

que le ayudará a desarrollar sus negocios e impulsar sus ventas.  
 
Más de dos docenas de sesiones educativas sobre tendencias y diseño, factores de éxito en las ventas minoristas, 
preferencias de los consumidores y mucho más.  
 
Pantone®View color forecast: principales tendencias de colores para 2020- 2021 en los seminarios sobre color 
y la exposición de Pantone.  
 
Ponencias y mesas redondas de expertos en casas inteligentes: análisis de tendencias, avances y retos relacionados 
con los productos conectados.  
 
Conceptos innovadores de venta minorista: el mejor benchmarking minorista y comparativo de precios que ofrece el 
mundo, con visitas a las principales tiendas de artículos para el hogar en el centro de Chicago o una breve presentación 
y visita guiada gratuita a tiendas estadounidenses en las afueras de Chicago.  
 

TheInspiredHomeShow.com  

IHA’s GLOBAL HOME + HOUSEWARES MARKET  |  14 - 17 de marzo, 2020  |  Chicago, Estados Unidos
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Las novedades de la industria, nuevas tecnologí-
as, los últimos experimentos y las campañas de
marketing más radicales se darán cita en la Eu-
roShop 2020, la feria internacional Nº1 del retail,

del 16 al 20 de febrero en Düsseldorf, Alemania. “EuroShop
propone, además, ocho “dimensiones” con el objetivo de
darle al visitante un “marco más flexible, con mucha más li-
bertad para la presentación de desarrollos y productos in-
novadores”, anuncian los organizadores.

Ocho dimensiones
Propone un abordaje de la industria desde ocho “dimen-

siones”: Shop fitting & Store design (estética de la tienda),
Retail Marketing, Lightning (Iluminación), Technology, Ex-
po & Event Marketing, Visual Merchandising, Food Service
Equipment (todo lo relacionado a soluciones gastronómi-
cas) y Refrigeration & Energy Management (refrigeración y
automatización de edificios). Cada una de estas áreas se
convertirá en una interesante competencia entre los con-
tendientes más relevantes del mercado.

Shop fitting & Store design expondrá a los mejores arqui-
tectos y diseñadores que competirán con sus desarrollos
para maximizar las ventas a través de nuevas formas estéti-
cas, visuales y experimentales de presentar (y embellecer)
una tienda y sus productos.

Puestas en escena que se asemejan más a una propuesta
teatral que a un comercio, pantallas led de última genera-
ción, maniquíes que superan cualquier forma “standard” y
hasta la posibilidad de interactuar con pantallas que brindan
información de los productos o recomendaciones. 

Retail Marketing es otro de los espacios imperdibles, que
sorprenderá con todas las instalaciones “más atractivas y fas-
cinantes para el punto de venta”, el lugar decisivo, donde
el consumidor elige qué va a comprar.

La Iluminación, “Inteligente, emocional, flexible”, será
otro de los ejes clave del evento y promete sorprender a los
visitantes con lo último en tecnologías led para “encender”
áreas tan importantes como la zona de cajas o los estantes.

La tecnología, una de las grandes protagonistas, tendrá
su lugar especial en Euroshop para que los visitantes se
animen a probar sus bondades más recientes: nuevos sis-

temas de pago, soluciones de software y mobile, entre
otras innovaciones.

La comunicación de marca y el diseño son también dos
de los pilares de un buen retail. ¿Cómo maximizar estas he-
rramientas para generar más y mejores ventas? ¿Cómo crear
una experiencia de compra “placentera”? Esta dimensión
promete responder a estas preguntas y más.

Visual Merchandising será la parada obligada para cono-
cer cómo usar una “buena historia para estimular la imagi-
nación del cliente”. 

La gastronomía y la gestión de la energía y la refrigeración
mostrarán las tendencias sustentables que pisan fuerte en
la industria: refrigeración “inteligente”, modernas estacio-
nes de cocina y horneado, los equipos más avanzados, etc.

Un encuentro enriquecedor desde todo punto de vista
En EuroShop se verán nuevos materiales para construir

un local comercial, los elementos más eficientes para trans-
portar las mercaderías dentro de una tienda, robots para
controlar los planogramas, góndolas que exhiben los pro-
ductos como verdaderas joyas hasta lo último en tecnología
inteligente para el shopper y el retailer. 

No cabe duda de que la feria se llevará todas las miradas (y
los aplausos). Sin embargo, lo enriquecedor del encuentro
también se da en los pasillos, en cada pabellón, la perspectiva
que se logra al tomar distancia del propio negocio se combina
con las más eficientes e innovadoras formas de pensar la nue-
va Era del retail. Todo eso y mucho más es EuroShop.

EuroShop 2020: la
octava dimensión
La Expo llega cada tres años para dictar
lo que sucederá en el mundo del retail en
los próximos tres, por eso es el máximo
referente mundial en su especialidad.



51 CAS & FASA

Tus clientes van a ahorrar tiempo, dinero y disfrutar la comodidad de comprar 
en el autoservicio de su barrio cuando quiera y desde donde esté.

También podrán acceder vía web a
www.superencasa.com.uy

Buscá la app SUPER EN CASA
o scannea el código QR.

TUS CLIENTES Y LOS NUEVOS
QUE VAS A ADQUIRIR, TE
COMPRARÁN DESDE DONDE
ESTÉN CON SU CELULAR

scanntech

Contactanos:
      011 4849 - 4436                                        ventasargentina@scanntech.com

Con SCANNTECH
podés tener la app SUPER EN CASA 




