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El complejo panorama
del retail nacional

n el editorial anterior reflexionabamos sobre cuantas cosas habian cambiado,
dramdticamente, en pocos dias; casi dos meses después el asombro continda
y la preocupacion aumenta. En un rdpido repaso de los temas que mds pre-
ocupan a nuestro sector, independientemente de lo referido a la salud, en un
indiscutido primer lugar, la economia y las consecuencias negativas de la pandemia son
el foco de atencion de todos, de los supermercadistas, de sus proveedores y de los con-
sumidores, sin dejar de lado al Gobierno, que indiscutiblemente ocupa un rol central.

Sianalizamos la demanda, vemos que salvo en marzo y abril, donde se registré un repunte
causado por la situacion de emergencia, el resto del ano siguié mostrando un bajo nivel de
consumo, producto del bajo poderadquisitivo de la poblacion. El panorama futuro no es alen-
tador, la presion alcista de los precios va tomando mayor velocidad, a pesar del férreo control
que ejercen las autoridades nacionales, provinciales y municipales, en todo el pais.

Las empresas proveedoras tratan de imponer nuevas listas con aumentos de precios, cam-
bian las condiciones comerciales a su favor, modifican los productos para evadir los controles,
en fin, recurren a todo lo conocido para poder mantener su margen de rentabilidad ante los
aumentos de costos que, sin lugar a dudas, estdn sufriendo.

Por nuestra parte, planteamos la imposibilidad de convalidar aumentos (explicitos o encu-
biertos) que no podamos trasladar a los precios de gondola. Nuestros margenes de rentabi-
lidad son minimos o inexistentes en muchas categorias.

No se puede desconocer que existe una inflacion reprimida, oculta por las medidas de con-
trol, que en algtin momento saldrd alaluz. Mientras tanto hacemos todo lo que estd a nuestro
alcance para colaborar en una batalla muy desigual, No somos los formadores de precios, pero
lamentablemente somos quienes deben transmitirle a los consumidores que los pesos que
tienen en el bolsillo, cada vez valen menos.

Ante este panorama sombrio, la presion fiscal adquiere un cardcter dificil de tolerar, mas
aun, si todo indica que el Gobierno piensa resolverlos problemas econémicos que nos afectan
a todos, con la vieja e inutil receta: crear nuevos impuestos o aumentar los ya existentes.

Innumerables experiencias demuestran que de crisis muy profundas se puede saliraliviando
la presion fiscal. Consideramos que es un tema que debe ser analizado en profundidad, para
poder pensar que alguna vez enfrentaremos seriamente alguna de nuestras recurrentes Crisis.

Enfrentar con realismo el tema impositivo tiene dos virtudes, por un lado impulsar las ac-
tividades productivas, por otro lado, es una forma muy eficiente de atacar otra cuestion que
nos preocupa profunda y crecientemente: la evasion fiscal.

La economia informal corroe el sistema econémico, somos uno de los sectores que mds lo
sufren dia a dia, y vemos que lejos de disminuir, esta creciendo en forma alarmante.

La informalidad tiene muchos efectos perniciosos sobre la economia, uno de los mas graves
es la precarizacion del trabajo. El desempleo crece de manera alarmante como resultado de
la emergencia sanitaria, la paralizacion de muchas actividades y el cierre de empresas han lle-
vado los indices de empleo a niveles bajisimos, como pocas veces vio en la Argentina.

El panorama es complejo y ciertamente preocupante, nuestros costos siguen subiendo y
los ingresos se mantienen en niveles de una situacion de emergencia como la actual.

Las cuestiones de seguridad, ademds de preocuparnos por las amenazas de todo tipo que
se ciernen sobre nuestros colaboradores y sobre nuestros clientes, también generan mayores
costos, dificilmente recuperables con un consumo tan deprimido como el actual.

Esinnegable que esta situacion nos ha cambiado la vida, debemos adaptarnos alos cambios,
la revolucion digital ya se estaba gestando, pero explotd como resultado de la pandemia. El
trabajo en casa y la venta on-line, han llegado para quedarse.

El e-commerce se transformo en una realidad en pocos dias, hoy ya les una alternativa mds
para nuestros clientes. Siempre surge algo bueno, aun de las situaciones mas dramdticas.

A cuidarse y esperar que la vacuna llegue lo antes posible.
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Reunion conjunta de CAS y FASA

=

CAS y FASA hicieron las
Peuniones te julio y agosto por Zoom

Con una importante participacion de
supermercadistas de todo el pais, la
Camaray la Federacion trataron los
temas de la actualidad que preocupan a
todos, generando interesantes debates.

a Cdmara Argentina de Supermercados (CAS)
y la Federacion Argentina de Supermercados
(FASA) recurrieron a la tecnologia para llevar
a cabos sus habituales reuniones de comisio-
nes directivas conjuntas y ampliadas, en el marco de la
emergencia sanitaria resultante del COVID-19.

La reunion llevada a cabo el 23 de julio y la siguiente,
celebrada el jueves 20 de agosto, contemplaron una serie
de temas que ocupan lugares relevantes en las agendas de
los supermercadistas de todo el pais.

Entre esos temas vale destacar los informes y los debates
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subsiguientes sobre los Precios Mdximos establecidos por
el Gobierno Nacional y la renovacion / evolucion del pro-
grama Precios Cuidados.

Alli se destacaron los reportes aportados por los asocia-
dos sobre quita de bonificaciones, desconocimiento de
acuerdos comerciales, demoras en la provisiéon de pro-
ductos alimenticios yarticulos de limpieza, cuantificacion
e incipiente desabastecimiento de productos esenciales.

También se inform¢ detalladamente sobre las multiples
gestiones realizadas con los funcionarios del Ministerio
de Desarrollo Productivo, en particular, en la Secretaria
de Comercio Interior de la Nacion. Otro punto destacado
de esta parte de la reunion fue el detalle de la reuniones
llevadas a cabo con COPAL — Coordinadora de las Indus-
trias de Productos Alimenticios-, Mastellone y Paladini.

Otro de los temas enfocados fue lo relativo a las consul-
tas efectuadas por los socios en relacion al Decreto PEN
N°©418 /2020, que crea un Régimen Especial de Compen-
sacion para las ventas a consumidores finales de produc-
tos lacteos, con IVA al 0%.



ACTIVIDAD PREVIA A LA REUNION

Charla de Damian Di Pace

- Situacion ecandmica del pais.

- El panorama del retail, consumo, precios
- Situacion de las empresas del sector,

- Relacion supermercados/proveedores

- Perspectivas futuras

Via Zoom el Jueves 23 de Julio, 12.30 hs., antes de
las reuniones de Consejos Directivos de CAS y FASA

Charlas previas

Enlareunion dejulio se con-
creto el primero de una serie
de eventos que se irdn suce-
diendo en los encuentros fu-
turos, consistente en que an-
tes del comienzo formal de ca-
da reunion se realice una char-
la corta, con un especialista

UN EVENTO EXCLUSIVO PARA LOS SOCIOS DE; Cas S

invitado, sobre temas de inte-
[FasA M 5N rés para los socios.
S enfings .

7 La primera charla estuvo a
cargo del licenciado Damidn
Di Pace, reconocido especia-

Ventas directas por parte de los fabricantes

Se inform¢ sobre los avances de las ventas directas
a consumidores finales por parte de importantes pro-
veedores del retail por intermedio de plataformasy pa-
ginas de Internet. Algunos casos analizados fueron los
de Unilever, Mastellone, Paladini, Nestl¢, Domecq, Co-
ca Cola, Arcor, entre otros.

También se tratd la Renovacion de la Promocion del
Banco Nacion, con un descuento del 20% para todos los
dias miércoles del mes de agosto de 2020, con aportes
iguales del 10% por parte del Banco y de los asociados.

lista en consumo, quien ana-
liz6 el panorama actual del retail, el consumo y los precios.
la situacion de las empresas del sector y la relacion con sus
proveedores. Antes de despedirse, Di Pace traz6 un panorama
del futuro que se puede avizorar para el retail en Argentina.

Cabe destacar que pocos dias después de la presentacion en
el evento de CAS y FASA, Di Pace presentd su nuevo libro:
“Economia de a Pi¢”, una guia clara y practica para sortear los
obstaculos que la coyuntura econémica de Argentina le pre-
senta a las finanzas de sus habitantes y de las empresas.

A'lo largo de seis capitulos, esta obra ensena a lidiar con la
inflacion, a elegir entre las alternativas de inversion disponi-
bles y a conocer las estrategias de marketing que utilizan mu-
chas empresas para vender mas.

iSIguenos en redes!
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JUEVES 20 DE AGOSTO

- EL CONSUMO
- LOS PRECIOS

: - - LO QUE SE VIENE.
Osvaldo Del Rio Y- .
Director de Scentia oWl ILIC

En la reunién de agosto el conferencista invitado fue
Osvaldo del Rio, director de Scentia, quien analizo la si-
tuacion econémica del pais y del retail, en base a la infor-
macioén que produce la consultora que dirige.

Segun el especialista, los nimeros del consumo en los
primeros siete meses del ano mostraron una caida en ene-
roy febrero, luego una fuerte suba en marzoy en abril que
fue disminuyendo en los meses siguientes, hasta llegar a
julio con valores bastante deprimidos.

“Para el resto de 2020, -dijo Del Rio-, lo que esperamos
es que sigan los planes de asistencia social y que eso se
vuelque hacia los consumos basicos. Pero los salarios no
se van a recuperar en lo inmediato, hay rubros muy gol-
peados y reduccion de sueldos”.

Advertencia sobre la politica de precios

CAS y FASA emitieron un comunicado que logro amplia
repercusion en los medios y en diversos estamentos de
la sociedad, donde advierten sobre la gravedad de la si-

INFORMEDE COYUNTURA
- LA SITUACION ECONOMICA

- EL RETAIL BAJO PRESION

knowing
how

ACTIVIDAD PREVIA A LA REUNION

estasactitudes a las autoridades nacionales, por-
que ademds de no respetar lo establecido por
lareglamentacion vigente, en muchos casos son
claramente discriminatorias hacia nuestros aso-
ciados de todo el pais. Las condiciones de venta
que se quiere imponer a los supermercados Py-
MESs no son las mismas que se aplican a Ias gran-
des cadenas extranjeras y/o nacionales.

La situacion es muy grave para los supermer-
cados y autoservicios regionales, porque tene-
mos los precios de venta congelados a valores
del pasado 6 de marzo de 2020, mientras que los
costos operativos se han disparado producto de
diversos protocolos introducidos por Ia cuaren-
tena del COVID 19, con horarios de atencion reducidos, Ii-
cenciamiento del personal con riesgos sanitarios, con peti-
torios de incrementos de haberes impagables del gremio
mercantil. Solo se han traslado a precios los incrementos au-
torizados por la Disposicion de la Secretaria de Comercio In-
terior N° 13 /2020, en diversas categorias de productos.

Los Super Argentinos venimos acompanando la gestion
del Gobierno Nacional, hemos comunicado la decision de
no recibir mercaderia que no cumpla con lo establecido
por la Secretaria de Comercio Interior de la Nacion, nues-
tros asociados informan periodicamente a la Secretaria
sobre los casos que se registran, solicitando su interven-
cion ante el proceso de desabastecimiento que se produ-
ce en ciertas categorias de productos esenciales como
consecuencia de dicha decision.

Los supermercados y autoservicios regionales argenti-
nos, que venimos soportando una drdstica reduccion de
los madrgenes de rentabilidad, solo pretendemos que se
respeten los mdrgenes operativos anteriores a la cuaren-
tena COVID 19, de no ser asi, muchos de ellos deberan ba-

tuacion que se estd generando.
El contenido del documento es el si-

guiente: “El supermercadismo PyME y -

las Cadenas Regionales Argentinas es-

tan sufriendo un proceso de desabaste-

cimiento debido a las actitudes discri-

=
sy YL
COMUNICADO

Advertencia de CAS y FASA
sobre la politica de precios

B supermercadismo PyME y fas Caderas Reglanales Argentinas estin
SUITINID 1 DIOCESO G dRsabasECm)
hsc

jar sus persianas. Por eso nos vemos
obligados a informar a la opinion pu-
blica, a través de los medios y a nues-
tros clientes de manera directa, sobre
los riesgos que sufre nuestra actividad
y el peligro cierto de destruccion de

jemto dedvoo o fas acitudes

minatorias de sus proveedores, por eso
las entidades que los representan re-
quieren la urgente intervencion de los
organismos gubernamentales corres-
pondientes.

Los supermercados y autoservicios
regionales argentinos, rechazamos ser

miles de puestos de trabajo.
Hacemos un llamado a la Secretaria
de Comercio de la Nacion, para que
imponga su autoridad de regulacion
y disponga las actuaciones adminis-
trativas que correspondan, dando in-
tervencion a la Subsecretaria de De-

la variable de ajuste de la industria pro-
veedora, cuando pretende aplicar au-
mentos de precios no autorizados por
las autoridades nacionales, o cuando
modifican las condiciones de venta eli-
minando bonificaciones y/o descuen-
tos, o cuando tratan de aplicar cargos
adicionales por costos que siempre es-
tuvieron contemplados en el precio fi-
nal de los productos, como es el caso
de los costos logisticos.

Hemos denunciado reiteradamente

Lo Hipar Argesling v

s w
corsecuencla 2 dicta decksidn

taancadis y wuce s b

Busers A, T e sapiessfre de 2240

20 £ diversas cabegoran d2 praducion.

sconpelence la gesbon del Gobkmo Meomal, Temos
reethr mamacara o b

Rz Zormin
Fersdents de CAS

fensa de la Competencia, de Politicas
para el Mercado Interno, para que sea
restablecida la equidad en la comer-
cializacion de productos bdsicos y
esenciales. Miles de empresas super-
mercadistas PyMEs estdn en serio
riesgo de desaparicion y el normal
abastecimiento de Ia poblacion se ve-
rd muy afectado si eso sucede.

Firman Ricardo Zorzoény Victor Pal-
pacelli, presidentes de CAS y de FA-
SA, respectivamente.

porl
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Irecios Santafesines, Linae
interesante propuesta que se amplio

1 gobierno de la

provincia de

Santa Fe exten-

di6 el programa
Precios Santafesinos hasta
el 30 de septiembre. En
agosto se habian sumado
diez productos a la lista, que de esa manera pasé a estar
integrada por 115 articulos.

Segun expreso el secretario de Comercio de la provin-
cia, Juan Marcos Aviano, el objetivo del programa es bus-
car mayor accesibilidad y mejores precios para los consu-
midores en un marco de crisis econdmica por el impacto
de la pandemia.

“Es una variada oferta y sirve como referencia para que
haya opciones al consumidor. Se los puede encontrar en
supermercados, almacenes y kioscos”, dijo el funcionario.

Por su parte, Sergio Lopez, presidente de la Cdmara de
supermercadistas de Rosario, indico que existe bastante
diferencia de precios respecto de los otros productos que
estdan fuera del programa: “Las diferencias van de un 10 a
un 15 por ciento”, comparo.

En tanto, valord la importancia de tener competencia
con los productos que se elaboran en la provincia: “Eso
ayuda a que nuestros productores enfrenten de mejor
manera este momento tan complicado”, agrego.

10| CAS & FASA

En agosto se sumaron 10 productos al
listado anterior, lo que conforma un total de
115 en la actualidad, hasta fines de
septiembre y luego se prevé su renovacion.

e

Ademis, senald que en el
marco de la pandemia es
conveniente que no exista
demasiada movilidad y op-
tar por los productos que se
elaboran en laregion es una
buena idea.

Participacion de la Gamara de Supermercados de Rosario

El anuncio se realiz6 en la sede de la Cdmara de Super-
mercados y Autoservicios de Rosario (CASAR), que es uno
de los actores principales desde el sector privado en el

CAmaRA DE

SUPERMERCADOS |
-~ y AUTOSERVICIOS

c|ot?‘ pe RosARID
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ambito del consumo masivo.
Los integrantes de la entidad con-
tribuyen con mds de 150 bocas de venta de autoservicios,
supermercados y almacenes en toda la provincia, alo que
se suman mdas de 70 quioscos entre Rosario y Santa Fe.
Sergio Lopez, presidente de CASAR expresod: “Vemos
que un programa de precios es muy positivo. Hasta ahora
no se habian registrado aumentos. Recién ahora con la re-
novacion de agosto habrd algunos cercanos al 3 0 4%”.

“Si una empresa no puede sostener el precio nosotros
negociamos con otra. Los productos estan bien identifi-
cados en los supermercados y comercios de cercania. Por
otro lado, hemos tomado la decisién de no incluir nuevas
listas por los aumentos de precios”.

Nuevos productos y portal en Internet

Por su parte, Aviano agrego: “La novedad es que se in-
corporaron articulos sin Tacc como turrones, y también
infusiones, fiambres de frigorificos de la provincia que es-
tdn empezando a promocionar y vender a precios com-
petitivos con los de las principales firmas de ese rubro”.

“Las listas se conversan entre las dos camaras de super-

mercados de la pro-
vincia, también con
camara de mayoristas

PRE‘ Ios de Rosarioy conlos fa-
bricantes, que se in-
SANTAFESINOS  corporan como pro-

veedores del progra-

ma presentando sus
listas con precios que les permitan al minorita trabajar con
un margen de rentabilidad razonable para poder seguir
operando e invirtiendo”, subrayo.

La nueva etapa, lanzada en agosto, presenta un nuevo
portal interactivo para que se inscriban las empresas pro-
veedoras y para que los locales minoristas y mayoristas
puedan ser ubicados por georeferenciacion.

DESDE 1974
— DEFENDIENDO AL SECTOR
SUPERMERCADISTA

CAMARA DE

DEROSARID

Urquiza 3434 | CP 2000 Rosario | Rep. Argentina

Teléfono: 0341- 4355865 |
Facebook: Camara de

Web site: www.casar.org.ar
Supermercados Rosario

E-mail: Info@casar.org.ar | Publicacion Oficial: Revista Smercado
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La familia Gutiérrez
gs sinonimo de SIII]BI‘IIIBI'B&[“SIIIII

“Los sabios dicen que los
logros no son aquellas
cosas que hemos logrado
obtener en la Vida sino,
los obstaculos que
tuvimos que superar para

llegar a lo que hemos E U RO PA

logrado”. De esta forma

il Ir||

se resume la historia de L l
| | I 148

il ﬂ i

vida de una familia que
supo construir una t .,
empresa que es un ' 3‘
ejemplo para el retalil
nacional

uropa, el principal super-
mercado de la ciudad de
Villa Mercedes, provincia
de San Luis, con 25 anos
de trayectoria, reinauguro reciente-
mente un local que fue parcialmente
destruido por un incendio.

La puesta en marcha de la sucursal
fue una buena oportunidad para dia-
logar con los integrantes de la familia
Gutiérrez y de la empresa familiar Eu-
ropa Supermercados, quienes reco-
nocen y agradecen el esfuerzo y la de-
dicacion de sus creadores, Angel Gu-
tiérrez y Elva Susana Nieva, quienes
son la permanente guia para el desa-
rrollo comercial de la firma.

“Nuestra organizacion ha sabido ro-
dearse de gente idonea, con conoci-
mientos claros y precisos, con aseso- N
ramiento profesional, planificando e ; 5\\\\ - \\\\\QQ
interactuando con sus clientes para DO
conocer sus necesidades e inquietu-
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des, pero, por encima de todo, utili-
zando las herramientas mds acertadas
para lograr la perdurabilidad de la
compania”, dice Angel Gutiérrez.
Europa es una empresa familiar que
invierte constantemente en capacita-
cién parasu personalyen laformacion
de sus directores, guiados por los va-
lores definidos y expresados en la Vi-
sién y Mision de sus fundadores.
“Estamos en pleno proceso de con-
feccion de nuestro primer Protocolo
Familiar, para la formalizacion de pau-
tas yla perdurabilidad de la firma. Para
este proceso contamos con laasesoria
de la firma Asesores de Empresas Fa-
miliares y en forma directa de su direc-
tor titular, el licenciado Daniel Hof-
mann”, agrega Angel Gutiérrez.

La emergencia sanitaria

La dotacion actual de laboca recons-
truida es de 42 personas, 15 de las cua-
les se incorporaron recientemente pa-
ra optimizar y agilizar el servicio de
atencion en los sectores de Carnicerfa
yde Fiambreria. Lalinea de cajas cuen-
ta con seis puestos de atencion al
cliente. De esta forma se totalizan 150
familias las que vivimos de Europa 'y
por Europa.

Todas las bocas de la compania
cuentan con el servicio de entrega a
domicilio, el que fue reestructurado y
mejorado para atender la creciente
demanda generada por el aislamiento
social impuesto por la cuarentena. Pa-
ra la venta on-line Europa cuenta con
su pagina web: www.supermercado-
seuropa.com.ar, donde funciona un
carrito de compras virtual desarrolla-
do con la empresa Naiwork.

Gabriela Gutiérrez, directora de Ad-
ministracion y Finanzas de la firma in-
dica que en todas las bocas de la cade-

na se realiza la cobranza de impuestos
y servicios a través de Pago Fdcil y/o
Rapipago , una actividad que proxima-
mente serd implementada en la sucur-
sal reinaugurada.

Diego Gutiérrez, director de Logisti-
ca y del Centro de Distribucion, es el
responsable de planificar y coordinar
el transporte y distribucion de merca-
derfas entre las distintas bocas.

Conrespecto ala emergencia sanita-
ria dice: “Los directivos de Europa he-
mos exigido a los responsables de Hi-
giene y Seguridad (internos y exter-
nos) su maxima dedicacion y preocu-
pacion para el cumplimiento de todas
las normativas yla necesaria y comple-
ta capacitacion de todos los emplea-
dos, como pilar de la gestion comer-
cial y tranquilidad del personal y de
nuestros clientes.

Los sistemas de proteccion aplica-
dos actualmente son: En los ingresos
a salones de ventas, depdsitos, ofici-
nas, etc. contamos con sanitizantes
adquiridos en la Empresa Grupo Ab-
ba. También se instalaron alfombras
sanitizantes para desinfeccion de la
suela de calzados.

“Hemos colocado numerosos dis-
pensers de alcohol en gel en diversos
sectores del salon de ventas, cajas y ac-
cesos. En el Sector de Verduleria, dis-
ponemos de dispenser de guantes
descartables para la manipulacion de
frutas y verduras, para los clientes que
deseen autoservicio en lugar delaasis-
tencia de un empleado del sector”, de-
talla Diego.

En los sectores de carniceria, verdu-
leria, fiambreria, panaderia y las cajas
se demarcaron los pisos con vinilo, pa-
ra que resulten facilmente visibles las
distancias que deben respetar los
clientes, durante la espera previa a la
atencion.
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EAPERTURA

“En el Sector de cajas -agrega Diego-
hemos instalado divisores/separado-
res de acrilico, para proteccion de em-
pleadosyclientes. También se han ins-
talado estos divisores/separadores en
el sector de recepcion y atencion al
cliente”.

En toda la provincia de San Luis rige
la obligacion del uso de tapabocas por
lo cual, en todos los accesos al super-
mercado estd indicada la exigencia de
ingresar con dicho elemento debida-
mente colocado.

Los guardias verifican esta exigencia
en los accesos y, también invitan a los
clientes a recibir un rociado en las ma-
nos de alcohol diluido (70/30).

Recorriendo Ia sucursal

Ernesto Gutiérrez, director Comer-
cial de Europa relata los dificiles mo-
mentos vividos mientras recorre las
flamantes instalaciones: “Lamentable-
mente el 5 de Marzo de este ano sufri-
mos un lamentable siniestro, un In-
cendio que afecto a la sucursal ubica-
da, en la calle Pedernera 736, enla zo-
na céntrica de Villa Mercedes, un local
de 800 m2”.

El siniestro afect la sala de maqui-
nas, una parte del depdsito y un sector
del salon de ventas provocando una
gran cantidad de hollin, humo y parti-
culas que se esparcieron sobre las
gondolas y la mercaderia.

“Siendo nuestra segunda boca en
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importancia en la ciudad -agrega Er-
nesto-, Nos propusimos reconstruirla
y reabrirla a la brevedad pero, recién
pudimos lograrlo a mediados de Ju-
nio. Las limitaciones, prohibiciones y
restricciones por riesgos sanitarios,
impuestos porla cuarentena del Coro-
navirus, retrasaron nuestras expectati-
vas para una pronta reapertura’.
Guillermo Gutiérrez, director de
Desarrollo Comercial, responsable
del nuevo layout desing y coordina-
dor general del proceso de recons-
truccion dijo: “Ocupando con gon-
dolas los pasillos intermedios (que

las separaban y dividian el salén en
dos partes), se aumentaron los espa-
cios para exhibicion disponibles y se
amplio el espacio de circulacion en-
tre gondolas, acorde a lo dispuesto
en los Protocolos de Covid19. De es-
ta forma, con géndolas linealmente
mds extensas, es posible realizar un
recorrido rdpido y unidireccional,
considerando que el cliente debe
permanecer €l menor tiempo posi-
ble en el salon”.

La renovada boca de Europa ha que-
dado dividida en tres grandes secto-
res: 1) Limpieza y Perfumeria; 2) Ha-

carniceria.

mas avanzada.

Proveedores de primer nivel

os principales proveedores para la reconstruccién y remodelacion de la

boca céntrica siniestrada de Europa fueron: la empresa Arneg
proveedora de la central de frio (afectada en su totalidad por el Incendio) y
dos bateas refrigeradas, mas grandes que las anteriores, para el sector de

Friotec SRL, por su parte, fue la proveedora de las puertas térmicas que
permitirdn economizar el consumo de energia, mientras que Alpres
Refrigeracién tuvo a su cargo la provision de insumos de refrigeracion.

En el salon de ventas, donde circulardn Carros/Changos de Feasa, estaran
instaladas las géndolas y los porta precios de Industrias Lam.

En cuanto a los disenos y la gréfica digital con impresion, estaran a cargo
de la firma Naixwork, mientras que Next Print proveerd la carteleria
corpérea para el frente de la sucursal.

Para manejar un tema de gran importancia para el salén de ventas, como es
la lluminacion, la familia Gutiérrez confié en IBA — lluminaciéon Buenos
Aires, empresa proveedora de los artefactos y accesorios de la tecnologia




rinas, Aceites, Leches y Derivados; 3)
Bebidas.

Otras dreas que se remodelaron y
ampliaron fueron: Carniceria, Verdu-
leria y Fiambreria. En estos sectores se
concentro la exhibicion para ampliar
eldreade espera paralos clientes, con-
siderando las disposiciones de distan-
ciamiento social (acorde a lo dispues-
to en los protocolos de Covid-19).

Proyectos y planes futuros

Paralo que resta del ano 2020, Euro-
pa no tiene proyectada la apertura de
nuevas bocas u otras Inversiones es-
tructurales. Actualmente se encuen-
tra en proceso de remodelacion y
acondicionamiento dela Casa Central,
que se prevé finalizar en el mes de Oc-
tubre de este afno.

“En Noviembre festejaremos nues-
tro 25° Aniversario con importantes
acciones promocionales, ofertas espe-
ciales por el mes aniversario y eventos
artisticos-musicales (si las circunstan-
cias de la pandemia lo permiten). Co-
mo broche de oroy para premiar la fi-
delidad de nuestra clientela, sorteare-
mos y entregaremos un automovil 0
km?”, detalla Ernesto.

L

iluminacion buenos aires

FABRICANTE DE ARTEFACTOS DE ILUMINACION

[luminacién comercial para supermercados, mayoristas,
homecenter y tiendas departamentales.

Centro Industrial Florida Oeste - Pte. J. A. Roca 4250 Florida Oeste
Tel/Fax: +54(11)4709-2420/4838-0720 - www.iba.com.ar
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Volviendo al barrio,
Supermax inauguré la sucursal 14

El local abierto por la cadena correntina, que cuenta
con un moderno saldon de ventas de unos 300 m2,
ofrece un surtido ideal para las compras de cercania.

18|CAS & FASA

upermax concreto la inau-
guracion de su décimo-
cuarta sucursal, ubicada en
el barrio Camba Cud de la
ciudad de Corrientes, en Don Bosco
1139 (entre San Martin y Bolivar).

La nueva boca, que cuenta con un
salon de ventas de 300 m2 y da em-
pleo a 25 personas, posee estaciona-
miento propio y es otro paso en el
plan de expansion de la cadena co-
rrentina, que también estd presente
condoslocales en lavecina provincia
del Chaco.

La sucursal apunta a la compra de
reposicion, y completa el abanico de
propuestas comerciales que brinda
la cadena, que incluye opciones para
compras planificadas, en tiendas con
salones de venta con superficies que
van desde los 600 a los 1.200 m2 y
surtidos mas amplios.



T
IVOLVIMOS )

' -
AL BARRIO! \

Contara con las categorias rotise-
ria, panificados, carniceria, limpie-
za ademds de productos de alma-
cén. Porapertura realizardn un sor-
teo de cinco changos llenos de
mercaderia.

La cadena Supermax cuenta ofre-
ce la posibilidad de comprar online
en su propia pagina web.

Destacada cadena provincial

Con el recientemente inaugura-
doyason 11loslocales enla ciudad
de Corrientes ubicados por: aveni-
da 3 de Abril 1047; por Pellegrini
767; por San Juan 902; por Junin
1637; por San Lorenzo 1371; tam-
bién por avenida Pujol 1929; por
avenida Maipt 143; por Sarmiento
2525, por avenida Paysandud 4138,
por Gutenberg 3370.

También hay otra sucursal cami-
no a Santa Ana por ruta 43 y otro
mds en Resistencia en la avenida Al-
berdi 170.

El festejo por la inauguracion tu-
vo como broche de oro el sorteo de
5 changos repletos de mercaderia
entre los clientes, ademads de pro-
mociones y descuentos especiales.

En los proximos meses, Super-
max tiene prevista la apertura de
otras tres sucursales, todas dentro
de la provincia de Corrientes, dan-
do continuidad a su estrategia de
posicionamiento.

AGRUPACION

SUMATE A UNA )
PROPUESTA
SUPERADORA (Gmllgmo

AUTOSEAVICIDS

CRECEMOS JUNTOS, SUMANDO ESFUERZOS

Ruta 34 - Km 225 - Rafaela - Santa Fe - Telefax : (03492) 441357/58
www.girovital.com.ar - adgeneral@girovital.com.ar
encontranos en facebook como supermercadosgiro
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Una Ilusion
fjuie Si!lllﬂ creciendo

La apertura de una nueva boca Express
de La llusion Supermercado, en Bahia
Blanca, reafirma la voluntad de invertir
que caracteriza a la familia Fitterer.

a inauguracion de un nuevo local en plana pan-

demia es una gran noticia, por eso laapertura de

La Ilusion Express 2, en la esquina de Alem y Pe-

ra, en la ciudad de Bahia Blanca es un aconteci-
miento que vale la pena destacar.

Claudio Fitterer, titular de la empresa familiar a cargo del
supermercado, destaca que las enormes dificultades que
atraviesa el pais no lograron desactivar sus proyectos de in-
version: “Ademas del local Express N° 2, estamos preparan-
do la apertura del N° 3 en la calle Pilmayquén”.

“Estos locales se suman a nuestro primer local del mismo
formato, inaugurado en el ano 2019, La Ilusion 24 hs. Ex-
press 1, en Alsina 353 y logicamente a nuestra casa madre
de formato tradicional, ubicada en O “O’Higgens 624, todos
en la ciudad de Bahia Blanca”, destaca Fitterer.

“Durante 20 anos de trayectoria hemos evolucionado ha-
cianuevos conceptos y formatos, nuestra politica de ofrecer
al cliente el mejor servicio en todo momento, nos hace re-
ferentes del segmento Express 24 hs. y inicos en la ciudad”,
agrega el empresario.

“Confiamos en el formato Express, con bocas que no su-



Claudio Fitterer y su esposa Marina.

peran los 100 metros cuadrados, que nos permiten manejar
convenientemente los costos fijos, en este modelo la logis-
tica es de fundamental importancia”, describe.

“Por eso -agrega- estamos trabajando para crear nuestro
propio centro de distribucion, desde alli abasteceremos a
las cuatro tiendas. Con especial énfasis en las comidas pre-
paradas, que llegardn a las bocas ya envasadas, con una ofer-
ta muy amplia y con un estricto control de calidad”.

Una empresa familiar

“Lanuestra es una empresa netamente familiar, por un la-
do estd mi senora Marina, que hace un aporte destacado en
la parte administrativa, junto a los dos pilares fundamenta-
les, mis dos hermanos, Jesus y Abel”, describe Fitterer.

“Jesus estd en la parte de depodsitos, mientras que en ad-
ministracion y compras estd Abel: Si bien somos es una em-
presa familiar PyME, pensando en grande, empleamos pro-
cedimientos altamente profesionalizados orientados total-
mente al servicio, a eso le agregamos un solido proyecto pa-
ra seguir expandiéndonos en la ciudad”, resume.

“Hoy tenemos una estructura chica, pero muy eficiente,
compuesta por unas 30 personas, un equipo que fuimos in-
tegrando a lo largo de 20 afos de intenso trabajo y total de-
dicacion”, finaliza Claudio Fitterer”.

delbeepalclick )

ra lo que viene

El mundo cambid. Tu negocio también
GS1 conecta los puntos para digitalizar tu empresa

Argentina

(54-11) 4556 4700
info@gs1.org.ar
www.GS1.org.ar
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Cordiez cumplio 50 anos
tle fructifero esfuerzo en el retail

La rica historia de la empresa creada y desarrollada durante medio siglo por la
familia Brasca es un verdadero ejemplo para los emprendedores argentinos.
Nacida en Cérdoba, fue creciendo hasta llegar a tener 39 locales, en tres provincias.

nagostode 1970, abrio sus puertas Supermer-
cados Brasca Hermanos, asi comenzd una lar-
ga historia dedicada al supermercadismo que
ya cumplio 50 afos de éxitos.

Siempre fuimos una familia de comerciantes”, dice
Ricardo Brasca, uno de los fundadores de la firma.

“En los anos 30, -agrega- mi abuelo tuvo un al-
macén de ramos generales en el Barrio Ferreyra. g
En los 70, luego de que, con mi padre, Pascualy ' ¢
mi hermano Carlos nos apartaramos del negocio "
de la produccion del carbon; decidimos abrir nues-
tro primer autoservicio, en el mismo lugar que
comenzd mi abuelo. Tiempo
después se sumo al negocio, mi
hermano menor, Daniel”.

En 1984 y ya con 7 sucursa-
les, los Brasca tomaron la de-
cision de asociarse ala ya con-
formada Cooperativa Cor-
diez Ltda. En 1995, siendo ya
una cadena con 14 sucursa-
les en diferentes puntos de
Cordoba, se cambio la figu-
ra societaria conformando
CYRE S.A.

Los anos posteriores, sig-
nificaron para la organiza-
cion continuar con el pro-
yecto de expansion, no so-
lo en el territorio cordo-
bés, sino también con
proyeccion nacional. Es asi
que también desembarcan
en las provincias de Cata-
marca y Santiago del Estero.

“Después de los saqueos
del ano 2013, nos volvimos a
levantar con el acompana-
miento de nuestros colaborado-
res; y en el 2014, a cuadras de donde
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comenzamos por primera vez; abrimos las puertas de la
primera sucursal de Mercamax en Barrio Ituzaing6”, rela-
ta Ricardo Brasca.
“Hoy, contamos con cerca de 1.000 colaborado-
res, con 39 sucursales, y las mismas ganas de se-
guir trabajando y creciendo, como hace 50 anos
atrds”, remarca el empresario supermercadista.
“Alo largo de la historia argentina, transitamos
y vivimos todas las épocas y crisis del pais. Sin
dudas, larealidad regional y nacional; influyeron
directamente en nuestro sector. Pese a eso, desde
nuestra empresa nos aferramos a nuestros valores:
el esfuerzo, el trabajo y el compromiso de cada co-
laborador, fueronlos pilares para seguir siempre
adelante”, detalla Brasca.

Una decision acertara

“El ano 1984 estuvo marcado por el
retorno a la democracia en Argentina.
El panorama econdmico resultaba
fluctuante e incierto. En medio de ese
contexto, decidimos sumarnos a la ya
conformada Cooperativa Cordiez, no
solo para integrar el pool de compras
que nos posicionaba en un lugar en

donde podiamos ser mds competiti-
vos en materia de precios, sino tam-
bién por el acompanamiento que la
cooperativa proporcionaba. El mis-
mosebasoenelintercambio deideas
y opiniones, el aprendizaje sobre
el cdlculo de os volumenes de
compra y el acceso a mejores
condiciones comerciales”.

Las fortalezas

“Sin dudas, la vision de mi papd
ylapasion supermercadista que nos su-
po inspirar, sento las bases para el cre-

Ricardo Brasca
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“Todos los logros alcanzados por [a organizacian, a lo largo de

50 anos, no hubieran sido posibles sin el
compromiso y el esfuerzo de nuestros colahoradores”, Dario Brasca.

cimiento sostenido de nuestra empresa. El siempre apues-
ta al futuro de la mano del valor del trabajo; en una perma-
nente busqueda de la superacion”, dice Dario Brasca pre-
sidente de la empresa.

Dario reconoce que todos los logros de la organizacion
durante 50 anos no hubieran sido posibles sin el compro-
miso y esfuerzo de sus colaboradores”.

Protocolo familiar

Actualmente Dario Brasca estd a cargo de la presidencia
de CYRE SA. laempresa que gestionajuntoasus her-
manos Natalia y Emiliano, quienes participan co-
mo miembros del Directorio.

Oportunamente se desarrollé un protocolo fa-
miliar y sumado al constante didlogo existente
como familia empresaria, siguen trabajando y
decidiendo en base a sus valores y objetivos en
pos del crecimiento de la empresa firma.

“Desde hace muchos anos, -describe Ricardo-
mis hijos Dario, Natalia y Emiliano trabajan ac-
tivamente en la empresa. Iniciaron reali-
zando tareas de tipo operativas, que les
sirvieron para conocer el negocio y en-
tender en profundidad la dindmica del
supermercadismo. Progresivamente
fueron adquiriendo mayores responsa-
bilidades y participando de la toma de
decisiones en la organizacion”.

“En los ultimos anos, -agrega- lleva-
mos adelante un proceso en el que pa-
ra mi era fundamental integrar a mis
hijos en el equipo directivo, pero sin
dejar de acompanarlos, para que
ellos pudieran aportarala estrategia;
la innovacion, el conocimiento y
sus visiones a futuro”.

Una empresa, tos handeras

CYRE SA cuenta actualmente con 39
sucursales con dos banderas: Cordiez,
con 30 sucursales y Mercamax, con 9 bo-
cas. Las dos banderas buscan estar cerca
desus clientes con dos propuestas de ser-
vicio diferenciadas.

Cordiez, que trabaja con 7.200 referen-

cias, responde a una propuesta de super-
mercado tradicional, con un amplio sur-
tido, tanto de productos secos, como de
perecederos.
Mercamax, en tanto, fue creada en 2014
con el objetivo de dar respuesta a la ne-
cesidad de contar con una propuesta de
venta con el formato mayorista/minoris-
ta de proximidad.

El surtido de Mercamax apunta a una
elevada rotacién, estd conformado por
unas 1.600 referencias, con escasa par-

ticipacion de productos frescos.

Los proyectos en el enforno de |a pandemia

Mirando al futuro, Dario dice que estd previstalaapertura
de dos nuevas sucursales, pero debido a la dificil situacion
econdmica que ya afectaba al pais, acrecentada por el con-
texto de la pandemia, los proyectos se vieron demorados
en su concrecion. “Es un momento dificil para todos, pero
seguimos trabajando arduamente para estar cada vez mas
cerca de nuestros clientes”, detalla.

“Lo sucedido a nivel mundial, -agrega- nos llevo arepen-
sar rapidamente nuestros planes de accion. La priori-
dad paso a ser garantizar el normal funcionamiento

delaempresa. Ttrabajamos sobre las mejoras y la efi-

ciencia de nuestros procesos internos, con el claro
objetivo de reducir costos, y sin afectar el nivel de
servicio. Para esto, creamos un Comité de Emergen-
cia que disend un estricto protocolo ante el COVID-
19, marcando los lineamientos para se-
guiroperando con unadotacion de casi
mil colaboradores, bajo las estrictas
normas de prevencion y seguridad en
nuestro ambito de trabajo”.
“Ademads, -explica- en un tiempo ré-
cord de 10 dias, nuestro equipo de
trabajo lanz6 la plataforma E-com-
merce y la Venta Telefénica, que le
permitio a los clientes la posibilidad
de abastecerse desde la seguridad
de su propia casa”.

Sibien los proyectos a los cuales la
empresa habia apostado a mediano y
largo plazo se vieron ralentizados por
el contexto econdmico que viene atra-

vesando el pais; 1a firma continta con el
desarrollo del proyecto arquitecténico

de un nuevo Centro de Distribucion y
gestionando los tramites para dotar de

servicios bdsicos al predio.

“Enlo que respecta a las expectativas pa-
ra este ano, -explica Dario- pese a que el
sector supermercadista viene transitando
una tendencia en caida en los ultimos cin-
€O anos, con un consumao que No se activa,

Dario Brasca
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sumado a la recesion agravada por la pandemia; nosotros
seguimos trabajando arduamente para continuar operan-
do como actividad esencial”.

Dura competencia

Cordoba es una provincia donde operan practicamente
todos los jugadores del retail, los internacionales, las ca-
denas nacionales, cadenas regionales y mayoristas.

Al respecto, Dario dice: “Somos conscientes que la Pro-
vincia de Cérdoba tie-
ne muy diversificada
la competencia en el
rubro supermerca-
dista, porlo que diaa
dia continuamos tra-
bajando para alcanzar
los precios mds com-
petitivos, ofrecer dis-
tintas y convenientes
modalidades de pa-
go, ademds de apos-
tar por un amplio surtido de primeras y segundas marcas”.

“También -remarca- proponemos grandes ofertas sema-
nales, y nos presentamos como una propuesta de proximi-

dad, atendiendo a las necesidades del consu-
midor. Para ello buscamos mejorar los nive-
les de atencion y servicio al cliente, espe-
rando que su experiencia de compra en
nuestros supermercados, alcance los me-
jores indices de satisfaccion”.
“En nuestras dos marcas, operamos
con segmentos de publicos exigentes,
inteligentes en sus decisiones de
compra. El precio es la prioridad,
pero, ademds esperan una expe-
| riencia satisfactoria. Considera-
! mos que el diferenciador, serd el
servicio, en consonancia con el
precio que tanto se busca”.

“El contexto de por sies com-
plicado, pero como empresa
tenemos el desafio de seguir
desarrollando y capacitando a
nuestros colaboradores; para
que la experiencia de compra sea
altamente satisfactoria”.

“Previoala pandemia, teniamos
planificado desarrollar nuestra

plataforma de e-commerce, con

el objetivo de brindarle al cliente
un nuevo servicio, que era cada
vez mds demandado. Pero el con-
texto nos llevo a acelerar el proce-
5oy nos impulsé a desarrollar rapi-
damente la plataforma. En s6lo 10
dias, ya estdbamos operando por el

Natalia Brasca
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Buscamos mejorar los niveles de atencion y servicio al cliente, esperando

que su experiencia de compra en nuestros
supermercatos alcance los mejores indices de satisfaccion”, Dario Brasca.

canal electronico. Nuestros equipos de Sistemas, Comer-
cial y Proyectos Estratégicos contintan trabajando para
seguir perfeccionando nuestro canal on-line”.

El contexto actual

Segun Ricardo, el contexto lleva a que el consumidor
planifique sus compras y busque productos de segundas
y terceras marcas. En el Gltimo tiempo, los hdbitos de con-
sumo cambiaron: las personas en sus casas tienen mas
tiempo para activida-
des como cocinar,
por ejemplo. Ello se
tradujo en un incre-
mento de la participa-
cion de categorias de
productos destina-
dos a la elaboracion
de comida casera, re-
posteria, etc.

“Nosotros no cam-
biamos el mix de pro-
ductos. Fueron los clientes, con sus nuevos habitos, quie-
nes configuraron un mix diferente”, resume.

Por su parte, Dario agrega: “El contexto post pandemia
resulta incierto, no sabemos como, o cudn-
do, va a terminar. Si consideramos que
en 2019 los indices de pobreza alcanza-
ron a 16 millones de personas, y le su- e
mamos una situacion actual marcada 9 -
por la desocupacion, todo influye en el
consumoy por ende en nuestraactividad”.

“La reactivacion del consumo depende-
r4 de las decisiones que el Gobierno
tome de aqui en adelante”.

“Una vez que la situaciéon nacional
haya superado el contexto pandémi-
co al cual nos enfrentamos actual-
mente, consideramos que la expe-
riencia de compra serd tan fuerte en
el nivel virtual como en el fisico, y hay
que entender que no son dos cosas
aisladas, sino que forman parte de
una misma realidad, a la cual como
empresa debemos adaptarnos y
no podemos desatender”.

Hoy en dia, la elevada tasa de
inflacion, la falta de crédito, la
presion impositiva, la informali-
dad, son factores que afectan
significativamente la actividad comer-
cial del sector supermercadista.

“Es dificil decir cudl es el mas perjudi-
cial, pero consideramos que, para soste-
ner una empresa local, y familiar, la pre-
sion impositiva y la informalidad son los
que mds nos afectan”, finaliza Ricardo.

Emiliano Brasca
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Kilbel inauguro
una hoca express en el
shopping Puerto Plaza

La cadena supermercadista dirigida por Maximiliano
Kilgelmann formara parte del innovador proyecto situado
en el corazén del puerto de la ciudad de Santa Fe.

ilbel Supermercados

abrio al publico las

puertas de un nuevo lo-

cal bajo el formato “ex-
press”, en el corazon del puerto de la
ciudad de Santa Fe.

Lanuevasucursal de la cadenaKilbel
funciona en Puerto Plaza, un innova-
dor proyecto del grupo inversor Torre
Puerto Santa Fe, situado en el ingreso
al Dique 2 del Puerto, que va a contar
60 locales comerciales, 130 cocheras,
diferentes servicios vinculados con la
salud, propuestas comerciales y gas-
trondmicas, belleza y tecnologia para
el hogar, entre otros.

La ceremonia de inauguracion con-
t6 con la presencia del presidente de
“Torre Puerto Santa Fe”, Antonio Ta-
banelli, de la directora comercial, Ma-
riaJosé Correa y del presidente de Kil-
bel Supermercados, Maximiliano Kil-
gelmann, juntoalos equipos de ambas
empresas que trabajaron arduamente
para alcanzar el objetivo propuesto.

Luegodelaapertura, Correa sostuvo
que la inauguracion no fue una deci-
sion al azar, considerando que el su-
permercado es una actividad esencial.

Correa dijo que junto con Maximilia-
no Kilgelmann, consideraron que erael
momento indicado paraemprender es-
te desafio y sostuvo, "cuando se lo plan-
temos a la gente de Kilbel automadtica-
mente nos dijeron que si, refirmando
que estabamos en el camino correcto”.
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p Capitan

visitd el campo de Ricardo 10r201

Durante las actividades de la inauguracion de una ruta
provincial, recorrio el establecimiento del presidente de
CAS, destacando las caracteristicas del emprendimiento.

|1 gobernador de Chaco,
Jorge Capitanich, habili-
to, junto a Mauro Leiva,
intendente de General
José de San Martin, 22 kildbmetros de
ripio en las rutas provinciales N°3 y
N°7 del Paraje “La Aurora”. Ademads,
visitd el Campo Zorzén, donde reco-
rrio la produccion de cria de ganado
bovino, granja porcina y horticola.
Acompanaron al gobernador y al
intendente local, el ministro de la
Produccién, Industria y Empleo, Se-
bastidn Lifton, el administrador de la
Direccion de Vialidad Provincial
(DVP), Hugo Varela y el subadminis-
trador de la DVP, Alberto Navarro.
“Estas obras significan la integra-
cion del Campo Bermejo, La Aurora
y Campo Araoz, la posibilidad de co-
nectar con la Escuela de Agricultura
Familiar, y atender la demanda de la
poblacion rural” dijo el mandatario.

Un establecimiento modelo

Durante la recorrida por el Campo
Zorzon, junto al propietario Ricardo
Zorzon, Capitanich visitd espacios
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de cria de ganado bovino en sistema
de potreros con rotaciéon y manejo.
También, visit6 la granja porcina y la
produccion horticola. Toda la pro-
duccion es comercializada en los su-
permercados Zorzon a través de los
cuales la empresa fue integrando la
cadena alimenticia, desde el campo
hasta la gondola. “Queremos que la
agroindustria sea simbolo del Chaco

gorde con pastura natural y con una
fuerte inversién en infraestructura
hidrica, vial, regulacion del sistema
de acumulacion de aguas en excesos
y en los déficit y los mecanismos re-
gulacion dela pastura natural para te-
ner una produccién de muy buena
calidad” detall6.

Capitanich pondero la inversion y
vision de los empresarios nacionales
en la region para generar empleo y
afirm¢ que el modelo de agroindus-
tria al que se apunta es aquel que in-
tegre campo, industria, valor agrega-
do tecnologia, economias del cono-
cimiento, procesos productivos, ca-

“Greemos en Ia industrializacion, porque eso es lo que genera empleo y viviendas

dignas, promovidas y propiciadas por
empresarios comprometidos con el hienestar te Ia gente”, dijo Gapitanich.

en la Argentina, simbolo de recupe-
racion dela economia en el pais y por
eso, trabajamos junto a productores,
empresarios”, resumio.

El mandatario destaco el trabajo de
este emprendimiento modelo agri-
cola ganadero de excelencia que
brinda trabajo rural y viviendas a 26
personas. “Es un emprendimiento
que trabaja a través de una técnica de
utilizacién de segmentacion de 60 lo-
tes con 59 dias en un proceso de en-

pacitacion y trabajadores dignos.
“Creemos en la industrializacion
porque eso es lo que da empleo y vi-
vienda digna, promovida y propiciada
por empresarios comprometidos con
el bienestar de la gente”, expreso.
“Apoyamos a los empresarios del
Chaco y sus trabajadores, para que
tengan educacion, trabajo y dignidad
porque lo que queremos es una Ar-
gentina digna, unida y solidaria”,
agrego el gobernador Capitanich.
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Certificacion
que avala Ia calidad

Luego de un arduo trabajo en equipo, Elcor logré la
mayor certificacion en la industria alimentaria,
posicionandose no solo como la fabrica de manteca
mas tecnificada en Sudamérica, sino también como
una de las mas exigentes en calidad.

a certificacion se basa en

un esquema que estable-

ce los requisitos que debe

cumplir un sistema pro-
ductivo, desde el ingreso de la mate-
ria prima hasta la obtencion del pro-
ducto terminado, para conseguir un
alimento inocuo.

¢Qué es FSSC?

FSSC 22000 (Food Safety System
Certification, sus siglas en Inglés) es
un esquema de certificacion basado
en los requerimientos de las normas

& El.sabonrquel

Elaborado por:

SLCOR.
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taria, internacionalmente conocida co-
mo GFSI (Global Food Safety Initiati-
ve), siendo ésta una red global dirigida
por sus miembros e integrada por re-
presentantes del sector de alimentos.
En las juntas ejecutivas de GFSI
participan representantes de compa-
nias lideres del sector de alimentos,
como McDonald’s, Danone Group,
Wal-Mart Stores Inc., entre otros. Asi-
mismo, a sus comités de trabajo han
asistido representantes de Coca Cola
Company USA, Wal-Mart USA, Star-
bucks Bélgica, Kraft Foods Germany,
Cargill USA, Carrefour Group Fran-
cia, Costco Wholesale USA,

)
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entre otros.

$Qué es un alimento inocuo?

La inocuidad de un ali-
mento es la garantia de que
no causard dano al consumi-
dor, cuando sea preparado

ISO 22000, ISO/TS 22002 y Requisi-
tos Adicionales para fabricantes de
alimentos.

Este esquema de certificacion esta
reconocido internacionalmente porla
Iniciativa Global de Seguridad Alimen-

|
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Caudillos Federales 1899 - CP 5900 - Villa Maria
Cordoba - Argentina - Tel: 54 0353 - 4520400 www.elcorcom.ar

o ingerido y de acuerdo con
el uso a que se destine.

La inocuidad es uno de los cuatro
grupos basicos de caracteristicas
que junto con las nutricionales, or-
ganolépticas y comerciales compo-
nen la calidad de los alimentos.

Ki /tonadita
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Lheritier Argentina, con una amplia
variedad de productos saludables

lo largo de mds de 12 dé-

cadas, Lheritier Argenti-

na S.A. ha construido

una solida imagen y un
aquilatado prestigio en base a una am-
plia cartera de productos de maxima
calidad, una caracteristica que prima
en toda la oferta de la compaiia desde
su inicio hasta la actualidad.

La empresa, siempre abocada a la
busqueda de la excelencia en todas sus
lineas, ha puesto todo su esfuerzo en
responder a las demandas del consu-
midor, invirtiendo en tecnologia, con-
trol de calidad, seleccionando riguro-
samente las materias primas, buscan-
do en cada uno de los eslabones de la
cadena productiva los maximos estdn-
dares de calidad.

El propdsito fundamental de Lheri-
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La tradicional firma
llega a los puntos
de venta con una

extensa cartera que
cubre una buena

parte de las demandas
de alimentos de

los consumidores.

tier Argentina es lograr la satisfaccion
de sus clientes a través del desarrollo,
elaboracion y comercializacion de
productos de maxima calidad.

Con ese fin, la compania lanza nue-
vos productos y propuestas innovado-
ras, orientadas hacia diversos segmen-
tos de consumidores.

Infusiones a iase de malta

A partir del permanente compromi-
so con la alimentacién saludable que
rige las acciones de la empresa, Lheri-
tier decidié apostar por la malta, cre-
ando una infusidén instantdnea que
proviene de la cebada.

Se trata de un cereal ideal para el
consumo de toda la familia, que entre
otros atributos se destaca por no con-
tener cafeina, ya que proviene del gra-
no de la cebada, que naturalmente no
la contiene.

Dentro del porfolio de productos es-
tratégicos de la firma se encuentra la li-
nea El Pocillo y Malta Maltifé, que sonin-
fusiones naturales a las que no se les
agrega ningun tipo de aditivos ni con-
servantes en su proceso de produccion.
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La familia de Malta El Pocillo, incluye
también las variantes Malta El pocillo Ni-
nos y Malta El Pocillo con Leche.

Anos atrds, contemplando las nece-
sidades de la alimentacion de los ar-
gentinos, Lheritier decidi6 fortificar
Malta El pocillo, incorporando Vitami-
nas del grupo B, A, D y minerales im-

La malta, preparada como infusion y

mezclada con leche
8s un producto muy noble,

que no posee aditivos
i conservantes y es apreciado por

constituirse en una
fuente de enargia natural.

prescindibles para una dieta comple-
ta, tales como el Hierro y el Zinc.

De esta manera, una taza de 200 ml
de infusidn, preparada con Leche,
aporta el 20% de la ingesta diaria reco-
mendada de vitaminas y el 5% de los
minerales.

Por otro lado, el consumo de las vi-
taminas del grupo B resulta esencial
para el metabolismo y para el correcto
funcionamiento del sistema nervioso.
En ese sentido, Malta El Pocillo contie-
ne vitamina B9 (Acido félico), reco-
mendada para las mujeres embaraza-
das o en etapa de lactancia.

La vitamina A, en tanto, ayuda en la
formacion de los tejidos blandos y por
su parte, la vitamina D es esencial para
el proceso de desarrollo y fortaleci-
miento de los huesos y para reforzar

las defensas.

Avalada porla Fundacion Cardioldgi-
caArgentina, Malta El pocillo es unain-
fusion ideal para consumir con leche,
tanto en el desayuno, como en la me-
rienda, por ninos y adultos, incluyen-
do a deportistas.

Endulzantes libres de gluten

Con el objetivo de continuar expan-
diendo su marca estratégica El pocillo,
la compania, lanzé una linea completa
de endulzantes liquidos y en polvo en
sus versiones sucralosa,
stevia y cldsico.

Otro lanzamiento utili-
zando la marca Lheritier, es
el endulzante dietético a base
de azucar, sucralosa y stevia,
que se presenta en envase Doy-
pack con cierre Zipper.

Este producto aporta un 50%
menos de calorias que el azucar.

Un importante y distintivo atributo

&

que dispone toda la linea de endulzan-
tes El pocillo y Lheritier es que se trata
de productos libres de gluten (sin
TACC), una caracteristica muy valora-
da por las personas que requieren ali-
mentos libres de gluten.

Las virtudes del mani, en una barnita

El tradicional postre de pasta de ma-
ni Lheritier es un producto que se dis-
tingue por su reconocida calidad.

Se trata de una barrita elaborada a
base de pasta de mani, aztcares, aceite
interesterificado 0% trans, proteinas
de huevo y aditivos permitidos. Es un
alimento totalmente libre de gluten,
que no contiene colesterol.

Mis del 50% de la composicion del
postre es mani, un fruto que aporta vi-
tamina E, -que actiia como antioxidan-
te-, ademas de vitamina B y valiosos
minerales como el Magnesio.

Las proteinas vegetales, una de las
fuentes de nutrientes mds importan-
tes para el cuerpo humano, se encuen-
tran concentradas en el mani.

Con respecto al colesterol,
en las barritas se
suman

‘ "
j caracteristicas

que potencian y resaltan su
atractivo como alimento saludable,
por un lado, el mani posee propieda-
des que interfieren en la absorcion del
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colesterol “malo”.

Por otro lado, al tener 0% de grasas
TRANS, generan un hdbito de consu-
mo saludable dado que son estas ma-
terias grasas las impiden la elevacion
de los niveles del denominado coles-
terol “bueno” (HDL).

Ademas cabe destacar la muy baja can-
tidad de sodio existente enlas barritas, al-
go muy beneficioso para mantener nor-
males los niveles de presion sanguinea.

Considerando que ademas de ser
una excelente fuente de energia rapi-
da, la barrita es muy sabrosa, se con-
vierte en un companero ideal para que
los chicos la lleven en la mochila, pen-
sando en los ocupados dias del proxi-
mo regreso a clases.

Novedades en otras lineas

Pricticamente en todas sus lineas de
productos Lheritier presenta noveda-

Prcticamente en todas sus lineas

de productos, Lheritier
presenta novedades en forma constante.

En golosinas, donde brillan

las marcas estratégicas Pico Dulce y Baby Dol

se destaca el reciente
lanzamiento de Confis.

gomitas, chicles, se destaca Confis, un
reciente lanzamiento que se presenta
en tres variedades: mani con chocola-
te confitado; cereal con chocolate y
mani con chocolate.

Otros lanzamientos de Lheritier Ar-
gentina son productos vinculados
con el concepto de fortalecer el de-
sayuno y la merienda: Leche en
polvo Lheritier descre-
mada y entera, Galleti-
tas Lheritier mini crac-

des, en golosinas donde brillan sus
marcas estratégicas Pico Dulce y Baby
Doll, con una amplia variedad de pro-
ductos como chupetines, caramelos,

kers en tres variedades
(Salvado, 5 Semillas y
Sandwich) y Galletitas
Pepas Lheritier con dulce de
membirillo.

Cabe destacar también las
lineas compuestas por Cap-
puccino Bessone estilo Italia-
no y la Bebida en Polvo Pico
Dulce, que se presenta en
tres sabores: Naranja, Manza-
na y Multifruta.

Un pdrrafo aparte merece el recono-
cido porfolio de productos para las
Fiestas de Navidad y Ano Nuevo, don-
de se destaca la linea de turrones y

confituras

Lheritier, junto a los

panificados: Pan Dulce y Budines Lhe-
ritier y Bessone.

Ademds, LheritierArgentina es pro-
veedora de materias primas para lain-
dustria de alimentos, como es el caso
de la heladeria y la reposteria, donde
ocupan una posicion de liderazgo la
pasta Anastasia y las Salsas Dulces
Lheritier.

NUEVA LINEA DE

ENDULZANTES

@

LA
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Endulzante dietético
a base de aztcar,
sucralosa y stevia.

Galletitas Dulces




Soluciones inteligentes de Epson
para puntos de venta

La compania ofrece
soluciones &giles,
versatiles y muy
confiables para todo
tipo de puntos de
venta, permitiendo el
incremento en el flujo
de operaciones y
mejorando la
experiencia de los
clientes en las
instalaciones, tanto en
las gestiones de
pagos, como en los
pedidos.

as soluciones para puntos de venta que ofrece Modelo EPSUN TMTZ[]"

Epson se adaptan ficilmente a cualquier mo-

dalidad de trabajo. Esto resulta muy impor-

tante en circunstancias como las actuales
en las que existen severas limitaciones de capa-
cidad enlos locales como producto de la emer-
gencia sanitaria.

Como resultado de dichas limitaciones,
los comercios estdn recibiendo gran
cantidad de pedidos a través de di-
versos canales digitales, dando
origen a lo que se conoce como
la omnicanalidad.

La oferta incluye tanto solucio-
nes completas, como el T88VI
DT2, una PC industrial que integra po imprescindible para
un impresora, Como equipos que tiendas pequenas, tiendas
permiten no sélo impresion tickets, TM - T20II especializadas, estableci-
sino también la integracion de dis- mientos hoteleros de pequefio
positivos moviles para facilitar la ges- tamano, entre otros. Conectividad
tion de pedidos y pagos en los pun- flexible para dos modelos: 1) USB +
tos de atencion. serial 2) USB + Ethernet.

La TM-T20II es una impresora de tic-
kets para puntos de venta, de

alta velocidad de im-
presion y funcién de
reduccién automatica
del papel. Su combina-
cion de alta velocidad
de impresién (200
mm/s), gran fiabilidad y
funcionamiento econo-
mico, hacen de esta im-
presora, calificada co-
mo Energy Star, un equi-
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OmniLink T88VI-DT2

La segunda generacion OmniLink DT2 es una solucion
compacta, potente y silenciosa disenada para ser utilizada
como PC-POS tradicional, POS movil o ser integrada en

un sistema de quiosco o autoservicio

que exigen la maxi-
ma durabilidad y
confiabilidad.

Utiliza el siste-

ma operativo

de Windows®

10 IoT o Li-

nux® y estd

disponible
' con proce-
~ sadores Ce-
. leron®, Co-
» re™ i3 o Co-
re™ i5. Om-
niLink DT2 es
una computadora
que imprime recibos a
una velocidad extraordi-
naria, permitiendo la ejecu-
cion del sistema de punto de
venta (tradicional, thinclient o
aplicaciones basadas en la nube) ademads de otra amplia
variedad de aplicaciones, como ser carteleria digital, pro-
gramas de fidelizaciéon y mucho mds. Su impresion es ul-
trarrdpida, posee una velocidad de impresion de hasta
350mm/seg. Ademads, incluye 8 puertos USB tipo Ay USB
tipo C. Su funcién de ahorro de papel reduce hasta un
49% sin afectar la legibilidad ni la calidad de impresion.

,

TM T88 VI DT2

TN-TS00FA

Lanuevaimpresora Ep-
son TM-T900FA
ofrece un dise-
Ao compacto,
gran confiabili-
dad y excelente
desempeno para
el exigente uso
del mercado. Po-
see tecnologia de
impresion térmi-
ca, auditoria elec-
tronica, puerto Se-
riey USB 2.0. Gene-
ra un ahorro en cos-
tos operativos gracias
a la tecnologia Drop-
In para carga ficil de pa-
pel, cortador automdtico y
sin necesidad de consumibles
adicionales.

TM-T900FA

EPSON TM-m30

La versatil y moderna impresora de re-
cibos mPOS TM-
m30 ofrece la
libertad de im-
primir recibos
de 3" desde
pricticamente
cualquier dis-
positivo movil.
Es ideal para
espacios limi-
tados, gracias a
su diseno com-
pactoy moder-
no. Cuenta
con partes in-
tercambiables
que permiten
facilmente cambiar de
una carga de papel superior a
una configuracién de carga frontal. Se
puede imprimir desde cualquier dispositivo que posea
iOS, AndroidTM, y PCs Windows. Cuenta con Wi-Fi, Blue-
tooth y conectividad via NFC.




Arneg Argentina anuncio
un importante proyecto de inversion

En videoconferencia con el
presidente Alberto
Fernandez y el gobernador
Omar Perotti se llevo a
cabo la presentacion del
plan que incluye la
construccion de una
segunda Planta Industrial
en la localidad de Alvear.
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rneganuncié unaimpor-

tante inversion destina-

da a la incorporacion de

nuevas lineas de produc-
cion en su fabrica de Rosario y la cons-
truccion de una segunda planta indus-
trial en la localidad de Alvear.

Carlos Pasciullo, Director General de
Arneg Argentina, junto a otros directi-
vos de la empresa se reunieron este
miércoles con el gobernador de Santa
Fe, Omar Perotti, y por videoconferen-

cia con el presidente de la Nacion, Al-
berto Fernindez, para celebrar el im-
portante anuncio.

Del encuentro participaron también
JuanJosé Pucheta, Mauro Vallone y Die-
go Lattanzi por Arneg Argentina, el Se-
cretario de Industria de la Provincia,
Claudio Mossuz, y el Senador Provincial
por el departamento Rosario, Marcelo
Lewandowski.

Pasciullo, explico que el proyecto de
inversion consta de dos etapas:

1) La ampliacion en Rosario de las li-
neas de produccion de paneles isotér-
micos para la construccion civil, que ya
esta en su puesta a punto,

2) Laconstruccion de unanueva plan-
ta industrial en Alvear, en un predio de
48.000 m2, para la produccion de pane-
les aislantes de uso masivo, que deman-
dard 12 meses para iniciar actividades.

También se destaco el trabajo realiza-
do por el personal de la empresa en el
montajey puestaen marchadelanueva
linea en Rosario, frente a la problema-
tica de la cuarentena, en donde no pu-
dieron llegar los técnicos del exterior
que debian realizar la instalacion.

A su vez Pasciullo senald que la viabi-
lidad de este tipo de proyectos, se basa
en los en los 3 pilares que tiene la em-
presa en la Argentina: los recursos hu-
manos internos, su red de partnersy to-
da la cadena de valor. Un voto de con-
fianza fundamental para encarar tan im-
portante iniciativa.

Por ultimo se subrayaron los valores
con los que se maneja el Grupo Arneg,
resaltando el coraje y la vision de futuro
para realizar una inversion de este tipo
en los tiempos que corren.

Antecedentes de a empresa

La compania nace en Rosario en el
ano 1977,bajoelnombre de RAFFO S.A.
En sus inicios se dedicaba a la produc-
cion de estanterias metdlicas y pasillos
de revision para supermercados y pe-
quenos negocios; posiciondndose en
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todoel paisa través de distribuidores lo-
cales. En el ano 1984 se incorporan las
lineas de exhibidoras refrigeradas y cen-
trales de frio.

En 1994 se conforma un Joint Ventu-
re, con el Grupo ARNEG, creando AR-
NEG RAFFO S.A., logrando un creci-
miento sostenido a partir e alli.

En este periodo incorpord las cdma-
ras frigorificas industriales, siendo la
Unica empresa en la region capaz de
abastecer en forma totalmente integral
al retail y al frio alimentario.

Enelano 2003, luego de una delas cri-
sis mds importantes de nuestro pais, an-
te la necesidad de refundar la empresa,
el Grupo Arneg recapitaliz6 la misma
honrando la totalidad de sus obligacio-
nes tanto con clientes como con prove-
edores, socios y empleados.

Durante los anos siguientes, se fue
afianzando en la region permitiendo
que Arneg sea el lider del mercado su-
damericano en el sector del Retail.

En 2012, continuando con la politica
del grupo de crecimiento sostenido,
con un fuerte compromiso en el Medio
ambiente y el ahorro energético, se in-
corporé unalinea de produccion de pa-
neles continuos de ultima gerencian.

Esta linea productiva, permitié a Arneg
Argentinano solo evolucionaren el sec-
tor del frio alimentario sino también in-
corporarse almercado civil con produc-
tos de altisimo nivel de calidad como
son los paneles sandwich tanto de mu-
ro como de techo.

El panel sandwich rdpidamente de-
mostrd su potencial, con una excelente
aceptacion por parte de diferentes sec-
tores ademds del frigorifico. como serla
construccion de naves Industriales, el
sector avicola porcino, el agropecuario,
modulos habitacionales y viviendas.

En Julio de 2020, se estaba incorpo-
rando alalinea existente unanueva ma-
quinaria para la produccion de paneles
de fachada arquitectonica que permiti-
rdampliar la gama de productos con un
innovador sistema.

Con el fin de lograr una linea comple-
ta de paneles sandwich para la region,
el grupo proyect6 una segundalinea de
produccion continua que permita pro-
veer unasolucion constructiva eficiente
y sustentable a sectores de la construc-
cion que hoy no pueden acceder a este
tipo de soluciones por cuestiones de
costos. Atal fin se desarrollaron produc-
tos con una excelente capacidad de ais-

lacion a costos muy competitivos.

Dada la experiencia de Arneg Argen-
tina en la region y la red comercial que
hoy posee, fue posible lograr que la mis-
ma se lleve a cabo en la Argentina.

Beneficios de los paneles isotérmicos

ArnegArgentina, desde el 2013 a la fe-
cha se fue posicionando como lider en
la produccionyventade chapasaisladas
térmicamente aplicadas en la construc-
cion civil. Nuestro pais no contaba con
lineas de produccién continua de pane-
les sandwich hasta nuestra inversion re-
alizada en el 2012. Anteriormente los
paneles térmicos eran importados des-
de Chile, Brasil o Europa.

La mayor virtud de los paneles es su
inmejorable capacidad de aislamiento,
y la simpleza y velocidad en el montaje
dado que es un mono componente
(chapayaislante térmico todo en uno).

Eleslogan “Aislar es ahorrar” describe
claramente los motivos por los que los
productos de Arneg tuvieron un creci-
miento tan marcado desde su lanza-
miento, dado que la inversion se hace
una vez y el ahorro es para toda la vida,

Otro de los beneficios que posee el
producto es su durabilidad. Esto se da
por el hecho que su nucleo ademds de
aislar protege la carainterna de la chapa
que es precisamente la que no cuenta
con tratamientos de proteccion.

A los beneficios antes mencionados
se le adiciona la enorme evolucion que
tuvieron enlos ultimos anos los compo-
nentes de su nucleo. Las virtudes de las
espumas de poliuretano tradicionales
(PUR) fueron ampliamente superadas
por el poliisocianurato (PIR). Las espu-
mas PUR cuentan en su formulacion
con un retardante de llama que ofrece
un buen comportamiento respecto al
fuego, perolaespuma tipo PIR optimiza
este comportamiento, con el agregado
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Durante casi seis déecadas, la entidad ha representado
al sector, aportando ideas, iniciativas, estudios,
analisis, propuestas relevantes para la sociedad
en su conjunto, destacando permanentemente

el valioso papel que desempena el supermercadismo

argentino en la vida de la gente.

Este nuevo aniversario nos encuentra, como siempre,
trabajando en los problemas que afectan a nuestros
asociados de todo el pais, para que todos ellos sientan
que se encuentran convenientemente representados,
especialmente en una situacion tan dificil como la que
esta atravesando la Argentina en la actualidad.

Felicitamos a los Super Argentinos por cumplir tan
dignamente el rol que les corresponde en esta emergencia
y nos comprometemos a sequir trabajando
sin descanso para mejorar dia a dia.
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que elimina la emanacion de gases to-
xicos durante la combustion.

Las espumas PIR permiten contar con
las m4s estrictas certificaciones de com-
portamiento al fuego. La mds conocida
anivel mundial es la norma Factory Mu-
tual Approval (FM), la cual Arneg Argen-
tina certifico en 2017, siendo la primera
empresa Argentina en obtenerla.

Nuevos productos a incorporar en el
mercado argentino se comercializan al
ano, en promedio, 44 millones de me-
tros cuadrados de chapa conformada
(trapezoidal y sinusoidal) para ser apli-
cadas a la construccion civil, de las cua-
les actualmente se aislan cerca del 40%
con diferentes metodologias, mayor-
mente con baja capacidad de aislacion
(fuera de norma).

En este sentido, Arneg proyectd una
segunda linea de produccion continua
que permita alcanzara los sectores de la
construccion donde hoy no se aisla, o
se utilizan métodos poco eficientes tér-
micamente, logrando de esta manera
una linea completa de paneles sand-
wich capaz de cubrir las diferentes ne-
cesidades.

Se ha trabajado fuertemente en el de-
sarrollo de productos con una excelen-
te capacidad de aislacion a costos muy
competitivos, que ampliaranla gamade
productos permitiendo un alcance ma-
sivo de los mismos. Estos productos
contaran con caracteristicas y aplicacio-
nes diferentes, cubriendo una multipli-
cidad de segmentos. Para alcanzar el ni-
vel de calidad y costos deseado es ne-
cesario contar con la maxima tecnolo-
gfa de vanguardia existente.

Planta productiva de paneles confinuos

Parallevaracabo este proyecto, Arneg
proyect6 una nueva planta industrial
dedicada exclusivamente a estos pro-
ductos. La nueva linea productiva es
una maquinaria de alta complejidad de-
sarrollada a medida para este proyecto,
y contara con una capacidad de produc-
cion de hasta 2.500.000 de metros cua-
drados al afo.

En virtud del volumen de almacenaje
del producto terminado se ha proyec-
tado esta segunda planta sobre un pre-
dio de 48.000 m2 ubicado en la locali-
dad de Alvear. La primera etapa del pro-
yecto cuenta con una nave industrial de
7.000 m2 cubiertos, la cual fue determi-



nada en funciéon de la geometria de la
maquinaria diseflada especificamente.

La nueva planta contara con un drea
de almacenaje interno para las materias
primas: Bobinas de chapa y los quimi-
cos utilizados para la espuma nucleo.

Ademds, contara con areas de servi-
cio, banos yvestuarios, comedor para el
personal, drea de oficinas y Showroom.

Para la maquinaria se ha trabajado en
conjunto con uno de los productores li-
deres a nivel mundial en lineas conti-
nuas de paneles para definir y desarro-
llar un proyecto de avanzada que con-
temple todos los requerimientos técni-
cos y permita resolver en forma efectiva
y segura las demandas que el proceso
productivo establece.

Alineado al fuerte compromiso que el
Grupo Arnegsostiene con el medioam-
biente, la nueva linea utilizara gases Iso-
ciclopentano como establece el proto-
colo de Montreal, evitando danos en la
capa de ozonoy efecto invernadero. Se
trata de una instalacion libre de los ga-
ses (CFC) y (HCFC).

Por ello se senala que el presente pro-
yecto se encuentra alineado al compro-
miso con el medio ambiente y el ahorro

- Jcrnech
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energético en los que se basa la empre-
sa, permitiendo poner al alcance de los
argentinos ylaregion, un producto con
unainmejorable capacidad térmicaaun
costo similar a otras soluciones presen-
tes en el mercado actualmente que no
entregan aislacion de este tipo.

El aporte al medio ambiente no solo
seda porelahorrode energia, sino tam-
bién por las virtudes de los sistemas
constructivos en seco, como Ser la eli-
minacion de residuos en la obra y la no

0341- 4108 16 - ww SrmEg Camar

utilizacion de agua durante la misma,
evitando su derroche.

Otro aspecto no menos importante,
es la generacion de empleo que este
emprendimiento traerd asociado, ya
que el proyecto desde su fase inicial ge-
nerara puestos de trabajo, directos e in-
directos, dando un fuerte aporte alazo-
nay ala sociedad en su conjunto.

El monto de inversion total es de mds
de 1.150 millones de pesos y se realizard
con fondos propios de la empresa.
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Negocio Cercano, una
interesante propuesta de GAME

La app tiene como
objetivo principal que los
comercios de proximidad
puedan participar rapida
y eficientemente en las
diversas opciones que
ofrece el e-commerce.

on el objetivo de que,

en el contexto actual

del aislamiento social

obligatorio, cada vez
mias PyMEs se integren al comercio
electrénico, la Confederacion Argen-
tina de la Mediana Empresa (CAME)
lanz¢ la aplicacion de compraventa
“Negocio cercano”, que permite alos
comerciantes bajar costos y aumen-
tar las ventas.

La aplicacion estd destinada alos co-
mercios de proximidad, y busca que
los clientes puedan comprar a las Py-
MEs de cercania desde sus casas, evi-
tando el uso de tarjetas y billetes.

Ademds, permite al usuario ser com-
prador y vendedor en forma simulta-
nea. Porejemplo, el dueiio de unaver-
duleria puede recibir pedidos y pagos
de sus vecinos y, ademds, comprar en
la carniceria, almacén y demds nego-
cios de su barrio.

Como siempre, pero digital

riencia de la venta tradicional,
usando al teléfono celular para
la comunicacion y el pago.

El cliente elige en qué co-
mercio comprar online,
prepara su lista, la envia
por la plataforma y el
comerciante le indica
el monto.

Luego, si estd de
acuerdo, confirma
la operacion pagan-
do con tarjeta de débito
o crédito o con una cuenta de

El procedimiento replicala expe-

La interactuacion con CAME Pagos

| usuario de Negocio Cercano obtendra de manera automatica una

cuenta de CAME Pagos, que podra utilizar también para solicitar pagos
fuera de la red Negocio cercano, hacer transferencias a cuentas bancarias y
a otras billeteras virtuales, recibir pagos, operar con QR y mucho mas, con
las menores comisiones.
Junto con CAME Tiendas, CAME Pagos, Pilar CAME y CAME Envios,
Negocio cercano es una herramienta creada por la Confederacién para
ayudar a las PyMEs a incursionar en el e-commerce, algo que resulta de
fundamental importancia en los tiempos que corren.
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CA -
ME Pa-
gos, si la
posee.
Final-
mente, pue-
de retirar el
pedido en per-
sona o solicitar
que se lo envien a
domicilio.
El beneficio para los
comerciantes €s que no
necesitan actualizar pro-
ductos, precios, ni stocks,
requisitos que eran limitan-
tes para que éstos se incorporen al co-
mercio electronico.

Solamente pagarin el costo de tran-
saccion d cada operacion, el que se en-
cuentra entre el 1% y el 3,9%, depen-
diendo de la forma de pago del cliente
y de su decision de adelantar -o no- la
acreditacion a 24 horas habiles.

Si el usuario ya tiene una cuenta de
CAME Pagos, podrd ingresar con el
mismo e*mail y clave. Sinola tiene, se
le crea automaticamente.
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Nuevas Soluciones de Epson para
imprimir etiquetas color

pson anunci6 que

desde fines de Julio

ya se encuentran

disponibles sus
nuevas impresoras de etiquetas
acolordelaserie ColorWorks®
C€6000/6500.

Las primeras en llegar al mer-
cado argentino fueron las Co-
lorWorks CW-C6500A y CW-
C6500P de 8 pulgadas, mientras que las ColorWorks CW-
C6000A y CW-C6000P de 4 pulgadas comenzaron a estar
disponibles durante agosto de 2020.

Todoslos modelos se comercializan a través de laamplia
red de socios autorizados de Epson.

Esta nueva serie de impresoras esta disefiada especifi-
camente para que los usuarios se actualicen, dejando
atras las impresoras de transferencia térmica solo en ne-
gro (1) y comenzar a imprimir a color.

Mas calidad de impresion y velocidad

Los nuevos modelos ColorWorks estdn pensados para
aplicaciones para impresion de mision
criticay entregan etiquetas de
color de alto volumen para
uso en procesos de produc-
cion, logrando una veloci-
dad de impresion de eti-
quetas hasta 5 pulgadas
por segundo (2).

“Hemos recibido una
respuesta altamente satis-
factoria en torno al lanza-
miento de estas impreso-
ras: las empresas estdn en-
tusiasmadas por cambiar
la impresion de transfe-
rencia térmica solo en ne-
gro a la impresion de eti-
quetas a color", dijo Mar-
cela Mendez, Product Ma-
nager System Devices de
la compania.

“Unay otra vez, los due-
nos de negocios han ex-
presado sus frustraciones
con las etiquetas preim-
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Los modelos con cortador automatico
y funcién de despegue y aplique,
disenados para clientes que
utilizaban impresoras de transferencia
térmica en blanco y negro, ya estan
disponibles en la modalidad a color.

ColorWorks
CW-C6000P

presas no utilizadas y el dine-
ro desperdiciado cuando
cambian los disefios o los re-
quisitos de las etiquetas. Es-
tas nuevas impresoras per-
mitirdn a las empresas elimi-
nar la necesidad de etiquetas
preimpresas, evitando el
desperdicio de material y di-
nero. Ademads, agregar color
a una etiqueta puede mejorar el reconocimiento de la
marca y la eficiencia del proceso y reducir los errores".

Amplia gama de capacidades

Lanueva familia ColorWorks C6000/6500 ofrece unaam-
plia gama de capacidades para cumplir con los requisitos
de las aplicaciones industriales y de transferencia térmica
mas comunes.

Los modelos de 4 y 8 pulgadas cubren el espectro com-
pleto de tamanos de etiquetas.

Los modelos C6000P y C6500P son los primeros en ofre-
cer la funcién de despegue y aplique para aplicaciones

manuales o automadticas de etiquetas (3),

mientras que los modelos

C6000A y C6500A incluyen un

cortador automdtico para

crear etiquetas de longitud

variable y permitir una facil
separacion del trabajo.

Caracteristicas adicionales

@ Confiabilidad: dise-
fadas por Epson para apli-
caciones exigentes; res-
paldadas por un servicio y
soporte lideres en la in-
dustria.

@ Primeras impresoras
disefiadas especificamen-
te como una actualizacién
de color a impresoras de
transferencia térmica solo
en negro: disenadas con
capacidades similares de
manejo de medios, veloci-
dad, caracteristicas y op-

ColorWorlks
C6000
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ciones de conectividad, todo a un precio muy competitivo
en el mercado.

@ Productividad mejorada: la nuevas impresoras eli-
minan la necesidad de imprimir previamente; velocida-
des de hasta 5 pulgadas por segundo2; tiempo rdpido
para la primera etiqueta.

@ Asombrosa calidad de imagen: resolucién de hasta
1200 ppp con varios tamafios de gota; imdgenes nitidas
comparables a las etiquetas preimpresas.

@ Integracion fluida: compatibles con ZPL II, middle-
ware principal, SAP, Windows®, Mac® y Linux.

@ Gestién remota de impresoras: permiten gestionar
grandes flotas a través de la red.

@ Despegue yaplique: las im-
presoras CW-C6000P y CW-
C6500P ofrecen funcién de
impresion y aplicacion rapida
y bajo demanda.

@ Cortador automitico: las
impresoras CW-C6000A y CW-
C6500A vienen de serie con
cortador automadtico, ideal
para aplicaciones rdpidas y
bajo demanda.

@ Puerto de controldeI/O
del aplicador para flujo de tra-
bajo automatizado: admite
comandos que se puede inte-
grar en casi cualquier flujo de
trabajo.

@ Bajo costo: comparable a
las impresoras de transferen-
cia térmica existentes. (4)

@ Etiquetas duraderas de alta calidad: cumple con la
certificacion BS 5609. (5)

Capacitacion basica de los operadores

Para facilitar a las empresas adquirentes las nuevas im-
presoras de etiquetas el soporte de estos equipos, Epson
les ofrecera capacitaciones y seminarios web durante 1o

ColorWorks CW-C6500A

que resta del ano 2020.

Las sesiones incluirdn una capacitacion bdsica de ope-
radores destinada a socios y distribuidores para que pue-
dan familiarizarse rapidamente con las caracteristicas y
operatividad de la nueva linea.

Para obtener informacion adicional, visitar la pdgina
web www.epson.com/c6000.

Gitas y notas aclaratorias

(1) La familia CW-C6000P / C6500P es la primera en lan-
zar al mercado la combinacion de caracteristicas de im-
presion directa ZPL II, despegue y aplique, administra-
cion remota de impresoras,

modelos complementa-
rios de cuatro y ocho pul-
gadas, interfaz de E/S del
aplicador, amplio sopor-
te de middleware y pre-

Cio competitivos.

(2) Impresion en modo
velocidad méxima, 300 x
600 ppp, ancho de impre-
sion de 3.6 ”(92 mm).

(3) Comparada con las
impresoras de etiquetas
de inyeccion de tinta en
color disponibles en USA
y Canada a partir de julio
de 2019.

(4) Las impresoras y los
costos de consumo son

comparables con impresoras y suministros de transferen-
cia térmica de marcas lideres con caracteristicas similares
para obtener imdgenes semejantes de alta durabilidad en
las misma condiciones.

(5) Las impresoras de inyeccion de tinta ColorWorks
CW-C6000 / C6500 con tinta de pigmento UltraChrome®
DL, utilizadas en combinacion con la especificacion de
medios sintéticos Avery Fasson® # 79724, cuentan con
la certificacion BS 5609.

DESCRIPCION DE LAS PRINCIPALES CARACTERISTICAS DE CADA EQUIPO

Modelo Ancho Caracteristica Disponibilidad

ColorWorks CW- 8 pulgadas Cortador automatico Disponible
CE6500A

ColorWorks CW- 8 pulgadas Despegue y apligue Disponible
Ce500P

ColorWorks CW- 4 pulgadas Cortador automatico Agosto 2020
Ce000A

ColorWorks CW- 4 pulgadas Despegue vy apligue Agosto 2020
Ce000P
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El amonio cuaternario
fjaid espacin jior St efectividad

Utilizado como un poderoso desinfectante que se emplea
en superficies y en los tuneles de desinfeccion es muy
reconocido y valorado en la emergencia sanitaria.

ntes de la pandemia CO-

VID-19, el amonio cua-

ternario era usado entre

los ingredientes de pro-
ductos cosméticos y de aseo y en di-
ferentes industrias, pero ahora esta
disponible la oferta del producto con-
centrado al por menor.

El amonio cuaternario es un com-
puesto quimico que tiene cinco tipos
de generaciones. Las cuatro primeras
tienen un espectro biocida menor,
por lo que no deberian usarse para la
desinfeccion de superficies en el con-
texto del coronavirus.

Amplio espectro

El de quinta generacion es el reco-
mendado, debido a su amplio espec-
tro bactericida, fungicida y virucida.
Ademds, su uso es mds seguro y tiene
un menor impacto en el ambiente.

Antes de adquirir este producto, se
debe verificar que cuente con regis-
tro sanitario y una ficha técnica en la
que se indique la generacion del
amonio cuaternario y la concentra-
cion del quimico.

Otro puto importante a considerar
porlos usuarios es que cuente con ins-
trucciones de uso, pues cada fabrican-
te debe haber probado previamente la
capacidad desinfectante de su pro-
ducto para determinar como diluir y
por cudnto tiempo debe actuar en las
superficies.

Una mezcla eficaz y segura debe ser
elaborada por expertos y probada,
por eso se debe evitar comprar este
producto a personas naturales, ya
que de su formulacién dependeran
los resultados.
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Forma de utilizacion

Una formulacién recomendada es el
amonio cuaternario de quinta genera-
cion al 10%. 20 ml de este quimico se
deben diluir en unlitro de agua para
obtener una concentracion
adecuada para desinfectar los
pisos y otras superficies de
uso frecuente.

Esimportante destacar quelos
desinfectantes no deben ser usa-
dos para limpiar. Primero se debe
hacer unaremocion delasuciedad
y enjuagar por completo,
caso contrario, silos
detergentes en-
tran en contac-
toconlosamo-
nios se neutra-
lizan quimica-
mente.

Algunas recomendaciones

0s amonios de quinta generacion son solo recomendables para aplicar
I_en superficies inanimadas, no en personas.

Esto se debe a que. por un lado, la exposiciéon frecuente a este tipo de
productos puede causar dermatitis y otras alergias en la piel.

Por otro lado, podria causar resistencia bacteriana, de acuerdo con un
estudio llevado a cabo por Nucleo Milenio para Investigacion Colaborativa
en Resistencia Antimicrobiana.

Ademas, hay que considerar que para eliminar el virus, el liquido debe tener
un tiempo minimo de accion (usualmente sobre los tres minutos).

A la larga, el ambiente podria verse afectado por el mayor uso que se le esta
dando a este compuesto, debido a sus propiedades bactericidas, fungicidas y
virucidas pero ese impacto serd menor a otras opciones disponibles.

Se puede acceder al original de esta nota en:
https:/Avww.elcomercio.com/tendencias/amonio-cuaternario-desinfectante-
coronavirus-covid19.html.




PROTECCION PARA TODOS

MASCARA FACIAL
- No rebatible, tipo hospitalaria.
- Lamina de PET de 500
micrones de espesor.
- Elastico reforzado.
- El visor, de forma concava,
permite el uso de anteojos.

AMONIO CUARERNARIO a
DE QUINTA GENERACION

- Se presenta en bidones §
de 9 litros. 5
- Descuentos especiales 4
para socios de CAS y FASA =

AILATTI SA - Pedidos por whats app o e-mail a:
+54 348 936 5000 / fernandosolari@ailatti.com



Sponsor POP
se reinventa en
la emergencia

La firma productora de material para puntos de venta
lanza productos para proteccion, en colaboracion con
una organizacion que promueve la inclusion social.

luego de 30 anos de dedi-

carse al desarrollo y pro-

duccién de materiales de

promocion para el punto
de venta, Sponsor POP logro rapida-
mente reformular su portfolio de pro-
ductos frente ala pandemia, tomando
esta crisis como una gran oportunidad
de hacer el bien.

Ahora estd desarrollando productos
con una excelente relacion precio-ca-
lidad para la proteccion frente al coro-
navirus y al mismo tiempo, ayudando
a la inclusion laboral de las personas
con discapacidad a través de una aso-
ciacion con la ONG La Usina y su em-
presa social “redActivos”.

Los productos que desarrollan son
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de industria nacional y entre las solu-
ciones sanitarias que ofrecen para la
prevencion del virus se destacan: las
alfombras sanitizantes y totems ma-
nos libres para alcohol en gel, ideales
para colocar en los puntos de entrada
ysalidade todotipodelocales. De esta
forma ayudan a la desinfeccion desde
los puntos de acceso estratégicos.

También ofrecen mamparas y pane-
les modulares, adaptables a distintos
formatos, medidas y superficies a fin
de generar separaciones que garanti-
cen el distanciamiento preventivo.

Las mamparas pueden colocarse fi-
jas o autoportantesy pueden customi-
zarse, ya que pueden llevar impreso el
branding de cada cliente.

Ademids, las mascaras faciales de
proteccion se realizan en colabora-
cion con La Usina y su programa “re-
dActivos”, Asociacion Civil sin fines de
lucro que trabaja a diario para vivir en
una comunidad donde las personas
con discapacidad sean valoradas des-
de su diversidad.

De esta forma, junto a Sponsor POP
se busca promover su inclusion labo-
ral. Esta iniciativa tiene una potencial
capacidad productiva de 4.000 mdsca-
ras por dia y se comercializardn a tra-
vés de redActivos resultando un pro-
ducto de excelente calidad a precio ac-
cesible y que ademads es colaborativo.

Promoviendo I inclusion Social

El nuevo escenario que propone la
pandemia exige mds que nunca de la

articulacion entre Empresas y Organi-
zaciones sociales que encuentran en
la innovacion tecnologica y social, so-
luciones que ademads de protegernos
atodos, generen inclusion social y tra-
bajo genuino.

En ese sentido y sobre la necesidad
de reinventarse, Daniel Vergani, fun-
dador de Sponsor POP expreso: “Nos
enorgullece presentar una completa
linea de productos disefiados para la
prevencion del Covid-19, a precios
accesibles, con soluciones innovado-
ras, y que a su vez proponen repen-
sarnos como sociedad para que en
esta “nueva normalidad” sea mads
normal darle oportunidades a las
personas con discapacidad”.
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MAMPARAS
DE PROTECCION

TRANSPARENTES

Trabajamos juntos para prevenir el COVID-19

Para escenarios
en contacto '
con el pablico

CARACTERISTICAS \I

Paneles de proteccion de virus - Frente en PET o acrilico y
canos estructurales

Disefiadas a medida y modulables

CONTACTANOS
info@sponsorpop.com

Cel 15 - 6470 6478 15 - 6995 8576




APACITACION

Programas de entrenamiento para
luenos de supermercados PyMES

Empresarios de todo el mundo mejoran
notablemente su rendimiento y el de
sus empresas aplicando los principios
y herramientas del coaching.

ctionCOACH, la firma N°1 de Business Coa-
ching a nivel mundial, se inici6 en 1993 en
Australiay en la actualidad tiene presencia en
mas 80 paises con mas de 2000 Coaches, ayu-
dando a mas de 15.000 duefios de negocios y empresarios
alograr serlamejor version de si mismos y de sus empresas.

“Generamos relaciones a largo plazo basadas en la con-
fianza otorgada por el crecimiento de quienes trabajan
con nosotros, por lo que casi el 95% de nuestros clientes
son referidos, con los cuales trabajamos para que puedan
jugar mejor surol de Lider de Negocios e incrementen sus
utilidades”, dice Guillermo Villamil, Coach de Negocios
certificado y socio de ActionCOACH.

“Evaluamos el estado del Negocioy cudles son las metas per-
sonalesy profesionales de sus duefios paraincrementarloque
estabien eidentificar y potenciarlas oportunidades de mejora
y esto lo hacemos JUNTOS CON el DUENO”, agrega.

“Nos arremangamos, los acompafiamos y los ayudamos a
construir un Plan Estratégico segun las necesidades de cada
Negocio y luego permanecemos JUNTO A ELLOS para ayu-
darlos a mantenerse focalizados para que el plan se cumpla”.

“Aligual que un deportista que quiere ganar medallas de-
be trabajar con un coach, nosotros somos el socio clave para
apalancary estructurar Negocios y Empresas, brindandoles
ayuda de forma integral y sistémica para que puedan crecer
de forma estratégica y sustentable en los diferentes contex-
tos econdmicos, con resultados garantizados”.

“Abordamos las dreas clave del negocio: Administracion y
Finanzas, Costos con foco en Rentabilidad, Punto de Equili-
brio, Margenes y Utilidades; Marketing, Ventas, Logisticay Dis-
tribucion, Operaciones, Equipo de Trabajo y Liderazgo”.

“Alo largo de estos afos, a través de una encuesta hemos
alcanzado unaltisimo grado de satisfaccion de nuestros clien-
tes gracias a las siguientes premisas: Generacion de Valor,
Profesionalismo, Calidad y 100% Focalizados en Resultados”.

“Desarrollamos un programa especialmente pensado para
los Duenos de Supermercados y Autoservicios Argentinos
considerando labaja de rentabilidad y consumo, para brindar-
les ayuda y ponernos a su lado en esta realidad tan dura”.

“En esta oportunidad queremos invitarlos a nuestros semi-
narios on-line donde brindaremos herramientas y estrategias
y le ofeceremos, a todos los socios de CAS y FASA que parti-
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cipen, la posibilidad de tener un Diagndstico y 2 sesiones de
Coching para sus Negocios SIN CARGO. De esta manera jun-
tos podremos evaluar la situacion actual y descubrir el poten-
cial oculto que tienen todos los negocios”, afirma Villamil.

Presencia en todo el mundo

ActionCOACH naci6 con la idea de ayudar a los duenios de
negocios de las pequenas y medianas empresas a mejorar sus
resultados, optimizar sus negocios y mejorar su calidad de vi-
da mediante la recuperacion de tiempo libre.

Su fundador, Brad Sugars, inicié un programa de entrena-
mientoen todo Australia. Realizd exitosos seminarios con asis-
tencia de hasta 2,000 duefos de PYMES por evento. En poco
tiempo, ActionCOACH logrd posicionarse y crecer hasta lle-
gar a Nueva Zelanda, Asia y los Estados Unidos.

Los duenos de negocios, entusiasmados con el sistema de
Action solicitaban servicios personalizados a Brad Sugarsy su
equipo. Dichas exigencias demostraron que los duenos que
recibfan consultoria personal, obteniaan mejores resultados
que los que soélo asistian a seminarios. Decenas de expertos,
se dieron a la tarea de empaquetar un sistema clave para mul-
tiplicar el nimero de profesionales que pudieran atender la
creciente demanda de este efectivo servicio.

La Franquicia Action International, hoy Ac-
tionCOACH nacié en 1997. A finales de
1998 se abrio la oficina en Estados Unidos,
desde donde se establecieron las Franqui-
cias Maestras en los distintos estados, asi
como en Canada y México. En julio del
2001 se abri6 en Londres la oficina para Eu-
ropa y en 2006 en Sudafrica.

Hoy, amds de 20 anos de distancia, con pre-
sencia en los 5 continentes, Action se ha con-
vertido en una franquicia exitosa. Cuenta
con mds de 1.000 franquiciatarios en
71 paises (yha dado servicio directo
a duenos de negocios e impartido
seminarios y talleres a cientos de
miles de ellos.

En territorio Iberoamericano,
obtuvo la primera licencia en
agosto del 2001. Hoy tiene mds
de 100 franquiciatarios en distin-
tos paises como Argentina, Méxi-
co, Brasil, Chile, Ecuador, Rep.
Dominicana, Pera, Panama,
Costa Rica, Colombia, Bolivia,
Uruguay, El Salvador, Venezue-
la, Espana y Guatemala.

Guillermo Villamil.



Cabina de Desinfeccion por Ozono

CABINA DE
OZONO

Elimina el 99% de Virus y
Bacterias

No requiere de insumos,
solo de electricidad

Sistema Seco-
No Moja a las Personas

Automatizada
completamente

REDUCE CONTAGIOS

Caracteristicas técnicas

Frente
Sistema Sanitizante
de OZONO ' Ingreso

Semaforo de ingreso

Dispenser automatico
de alcohol en gel

Cortina de PVC cristal

> Las Cabinas con tecnologia de Ozono son
poderosos agentes desinfectantes, ideales para utilizar
en accesos de personal y/o elementos que provienen
del exterior,

» Logra asepsia en superficie corporal, ropa vy
provisiones o elementos antes de su ingreso al medio
que se quiere preservar.

> El Ozono genera una desinfeccion profunda que
garantiza la asepsia en toda la superficie de contacto
sin efectos secundarios para la salud humana ni para el
ambiente.

> Su aplicacion ha revelado una valiosa capacidad
para erradicar agentes patogenos como virus y
bacterias con la ventaja de no requerir de otros
insumos mas que la energia.

Dominiotech ESI Contacto: adizramos@dominiotechsas.com




LIFVS

LIFVS

Los super digitales
transforman la Suecia rural

I marido de Emma Nilsson

estad recogiendo heno ba-

joelsoldeveranoyellaha

entrado en la tienda del
pueblo para comprarle una botella de
agua. Peronohayuna caraamistosaen
la caja ni la oportunidad de intercam-
biar chismes locales.
En cambio, saca su te-
1éfono, inicia sesion
con BankID, la aplica-
cion de identificacion
nacional operada por
los bancos suecos, y
abre la puerta de vidrio
cerrada con un toque
en su pantalla.

Consolo una peque-
fa camara en una es-
quina para supervisar-
la, estudia los refrige-
radores almacenados
por alguien que nunca ha visto, se-
lecciona la botella que quiere, llama
a un lector de cddigo de barras en la
aplicacion, luego escanea y paga con
otro toque.

Este nuevo supermercado sin per-
sonal, con una pared de neveras y
otra de estantes empaquetados en
un contenedor de 22 metros cuadra-
dos, ha hecho que sea mucho mas
conveniente vivir en Eket, un pueblo
de apenas 400 personas, ubicado en
la region sueca de Skdne.
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La star-up Lifvs ha abierto
19 bocas en todo el pais,
eligiendo lugares remotos
que han perdido sus
tiendas locales.

19 aperturas en un aiio

La empresa sueca de supermerca-
dos Lifvs ha abierto 19 tiendas de este
tipo en Suecia desde principios del
ano pasado, eligiendo entre los miles
de pequenos pueblos y ciudades que
han visto cerrar sus tiendas de comes-
tibles en las Gltimas décadas.

En 1985, habia 8.500 supermercados
en Suecia. En 2010 eran menos de
3.500. Eket tenia un pequeno super-

mercado, pero a medida que la pobla-
cion fue disminuyendo, cerro.

Anita Eriksson, responsable del fun-
cionamiento, abastecimiento y limpie-
za de la nueva tienda, junto con otras
dos en pueblos cercanos, opina que la
economia de Lifvs supera a la de las
tiendas tradicionales.

"La diferencia es que
tenian gente trabajan-
do alli todo el tiempo,
yo sola tengo tres tien-
das y estamos abiertos
las 24 horas del dia".

Lifvs apunta a tener
clusters mas grandes,
con un solo empleado
para 4 o 5 tiendas, sin
mas personal.

Las tiendas se insta-
lan en contenedores,
por lo que pueden co-
locarse donde la empresa ve un mer-
cado y luego retirarse si no funciona.

El supermercado tiene mds de 500
productos diferentes, con la mayoria
de los elementos esenciales cubier-
tos, como carne, ensalada, verduras
y helado, y el interior tiene una sen-
sacion y una marca similar a la de un
supermercado normal.

En realidad se trata de una tienda
de surtido completo pero, debido a
que el espacio es limitado, solo ofre-
ce una marca de cada producto.



Soluciones Integrales

HUU')IW para Supermercd

Refrigeracion Industrial y Comercial

Realizamos obras llave en mano para toda la cadena de frio de su empresa.

HELADERAS COMERCIALES CENTRALES DE FRIO CAMARAS FRIGORIFICAS
Y EXHIBIDORAS ALIMENTARIOD MODULARES

Fabricadas con estandares internacio- Desarrolladas para media y baja Construidas con un sistema modular
nales de calidad que permiten conser- temperatura. Reducen costos con de PEHELES_fJFIgorIflco.S. Para Fodo tipo
var todo tipo de alimentos. Bateas alto rendimiento para supermercados, ~ d€ instalacion agroalimentaria, como
altas y bajas que se adaptan a la hoteles y laboratorios, camaras de media temperatura, sala

Secasidall de.cads comprcio. entre otros. de}preparado. camaras de congelacion
y tuneles de congelado.

Asistencia técnica en todo el pais, los 365 dias del ano * Servicio postventa y garantia AUDISIO
Asesoramiento personalizado » Fabricacion propia

T/F. +54 11 4713-3499

Espora 4224 Calle 14 | B1672AUN [Line as R o.t.a tivas]
Villa Lynch, Pcia. de Buenos Aires | Argentina www.frio-audisio.com.ar




Tendencias globales en
articulos para el hogar

La consultora especializada Kate Usher analiza las
consecuencias de la pandemia en la vida diaria.

n “cisne negro” como es
la pandemia de Covid-
19 no hara que desapa-
rezcan las megatenden-
cias actuales, pero generard una serie
de cambios en las actitudes y compor-
tamientos de los consumidores que
debemos tener muy en cuenta.

Kate Usher, consultora del sitio espe-
cializado Trend Bible, estaba programa-
da para brindar una conferencia en The
Inspired Home Show de la Asociacion
Internacional de Articulos para el Hogar

(IHA) en marzo de 2020, un evento que
fue cancelado por la pandemia.

Luego de que se cancelara el progra-
ma, Usher grabd un seminario web con
los aspectos mas destacados de la pre-
sentacion. Alli dijo: “No existe un regla-
mento para la duracion de una tenden-
cia. Son elusivas y fluidas como los se-
res humanos que las hacen existir”.

Usher enfatiz6 que las megatenden-
cias, incluidas las actuales como la sos-
tenibilidad, el envejecimiento de la po-
blacion y la urbanizacion, rara vez desa-
parecen ante los eventos disruptivos
comoelactual. “Son cambios importan-
tes que suelen tener relevancia durante
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al menos una década”, dijo Usher.

“Sin embargo, la forma en que res-
pondemos aestas mega tendencias esta
sujeta al escenario especifico en el que
nos encontremos y donde se encuen-
tran nuestras prioridades”, explico.

La tendencia actual de sostenibilidad,
por ejemplo, que se ha traducido en
compras mds éticas enlos tltimos anos,
se vio debilitada en la crisis. Consumi-
dores que anteriormente tomaron de-
cisiones de compra basadas en preocu-
paciones éticas pueden necesitar optar

Kate Usher.

por productos mds baratos y menos
amigables con el medio ambiente, a
causa de las dificultades econdmicas.
“Eso no significa que la tendencia no
volverd con mas fuerza que nunca una
vez que termine la crisis”, explico.
Otra tendencia que Trend Bible es-
pera que disminuya después de la cri-
sis es la busqueda de conveniencia.

La comodidad pierde puntos

“Los jefes de familia estdn redescu-
briendo el valor de hacer las cosas mas
lentamente y mds a fondo durante el
encierro”, explicod Usher. “Las ventas

de harina se estdn disparando a medida
que los consumidores recurren al hor-
neado como una tarea doméstica tera-
péutica, y muchos realmente disfrutan
y alivian el estrés al lavar los platos. La
comodidad yano es el objetivo central".

"¢Cémo pueden los fabricantes y los
retailers apoyar y conectarse con los
clientes durante la pandemia?", dijo Us-
her. “Puede que no se trate de vender
productos, sino de establecer conexio-
nes con las personas. En tiempos de in-
certidumbre, las marcas que resuenan
con nuestra necesidad de comodidad,
seguridad y autenticidad serdan aquellas
alas que recurriremos una vez que ten-
gamos la capacidad de hacerlo".

Usher identifico 4 tendencias clave,
impulsoras del cambio para 2021:

* Reconectarse: Antes dela pandemia
ya se notaba un aumento significativo
de la cantidad de personas que sociali-
zaban y se entretenian en casa, cele-
brando los momentos ordinarios de la
vida. Este es un antidoto cada vez mas
popular frente a las grandes reuniones
sociales, viajes y experiencias llamativas
en las redes sociales. Esto continuara
después de la crisis, a medida que las
personas busquen reconectarse en pe-
quenos grupos en la vida real.

* Expresarse: muchas marcas de mo-
dase estan moviendo hacia el mercado
delos interiores de casas, lo que ha he-
cho que personalizar el hogar sea mas
accesible que nunca. Como resultado,
los colores mas atrevidos se estan vol-
viendo cada vez mds populares para el
hogar y los articulos domésticos.

* Opciones conscientes: muchos
consumidores seguirdn buscando for-
mas de reducir su huella medioam-
biental. Los frascos de vidrio se volve-
ran ain mds populares, como una op-
cion de almacenamiento duradero,
pero también por su capacidad para
sellar la frescura de los alimentos y re-
ducir el desperdicio.

* Hogar purificado: la tendencia de
"Laalegria de estarlimpioyordenado”
solo aumentard a medida que los con-
sumidores "busquen recuperar algo
de control en sus ajetreadas y cadticas
vidas", dijo Usher, quien predijo que
muchos tomardn medidas preventi-
vas para mejorar la calidad del aire in-
terior y minimizar la toxicidad a través
de textiles, superficies y productos de
limpieza ecoldgicos.



The Inspired Home Show
cambia te fecha en 2021

Cancelado el evento de
marzo, se fijo el mes de
agosto para el préximo ano

a Asociacion Internacional

de Articulos para el Hogar

(IHA) anunci6 que su reu-

ni6nanual se llevard a cabo
del 7al 10 de agosto de 2021 en el Cen-
tro de Convenciones McCormick Pla-
ce, en Chicago. El evento habia sido
programado previamente del 13 y 16
de marzo del afo préximo.

"A medida que la pandemia conti-
nud en el verano, tuvimos multiples
conversaciones con nuestra Junta de
Directores, miembros expositores y
compradores minoristas, todos los
cuales estaban experimentando

aprension sobre la capacidad convo-
car a la industria de manera segura en
marzo de 2021", declar6 Derek Miller,
presidente de la THA.

"Si bien el Show sigue siendo una
parte fundamental de sus negocios, la
salud y la seguridad de nuestra indus-
tria es nuestra primera prioridad y
trasladar el evento a fines de afo per-
mite mds tiempo para que las autori-
dades manejen esta crisis", agrego.

La decision de posponer el Show
hasta agosto de 2021 se da con el apo-
yo universal del comunidad minorista
de articulos para el hogar.

“Hablamos con minoristas clave, na-
cionales e internacionales, todos ellos
han expresado su deseo de tener un
Show cara a cara en 2021 y estdn entu-
siasmados con la celebracion del Show
mids adelante en el ano", dijo Miller.

Donde la industria se conecta con la

iDiferencie su oferta y obtenga
una ventaja competitiva al
obtener productos, tendencias
e ideas que aun no estdn
disponibles en su mercado!

ThelnspiredHomeShow.com

Encuentre: Miles de productos nueves e innovadores para el hogar y de internat

cle las cosas!

Aprenda: jAcerca de las tendencias de color y del consumidor; las mejores practicas

minoristas,; diseno y hogar intelingente!

Descubra: Nuevos conceptos minoristas gue inspiran, comercializacion

V¥ posicionamiento de marcal

Visite: [Tiendas de close mundial como Crate & Barrel, Willams-Sonoma
v The Container Store!

INSPIRED

SHOW.

Nueva fecha: 7-10 de agosto | Chicago, Estados Unidos

Para mayor informacion también pueden contactar a nuestro
representante para el Housaewares Show en Argentina. Alex Pinheiro,
Monchy Lacroix, Tel +55 11 95431 6634, alex@menchylacroix.com

THE

HOME

IHA's GLOBAL HOME +
HOUSEWARES MARKET
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BIENVENIDOS

La exposicion Presentes
se hizo virtual en 2020

La primera muestra virtual de decoracion, muebles y regalos  que todos nuestros expositores y visi-

incluye stands, charlas, catalogos online, asesoramiento por
chat y videollamadas para consultas y pedidos.

a exposicion internacio-
nal Presentes ya estd lle-
vando a cabo su primera
edicion virtual.

Desde el 2y hasta el 12 de septiem-
bre, se pude recorrer a través de la
pagina web oficial, destina-
da especialmente pa-
ra los visitantes.

Vale destacar que la
plataforma permanece-
ra activa durante las 24
horas de los diez dias que
durala expo, porlo que se
podrd visitar a cualquier
hora o dia de la semana.

El recorrido virtual permi-
tird que comerciantes, mayo-
ristas, distribuidores, hotele-
ros, gastronémicos y profesio-
nales de los sectores bazar, de-
coracion, muebles, cuadros
iluminacién, regalos, polirru-
bro, marroquineria, navidad, textil pa-
ra el hogar, bath & body de todo el pa-
is, e incluso del mundo, puedan con-
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tactar con proveedores y hacer nego-
cios, sin necesidad de moverse de su
casa. en mas de 350 stands de fabrican-
tes nacionales e importadores.

“De-
bido al contexto ac-
tual marcado por la emergencia sa-

nitaria, desde el comité que organiza
Presentes, nos parecid adecuado
adaptar la expo al formato virtual para

tantes tuvieran la oportunidad de ha-
cer buenos negocios desde la seguri-
dad de sus casas”, afirmé Daniel Mar-
tinez Font, integrante de Comité Eje-
cutivo, la empresa encargada de la
organizacion de expo Presentes.

=

Los visitantes,

ademads de reco-

rrer los stands, contardn con apli-
caciones para contactar alos exposito-
res y realizar reuniones personaliza-
das, también podrdn hacer videolla-
madas de consulta, descargar
informacién y catdlogos, e incluso re-
alizar pedidos
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REVES

Certificacion para CAME Educativa

tecno

@ Nueva fecha para Tecno Fitta

La Confederacion Argentina de la Me-
diana Empresa (CAME) inform¢é que la
Secretaria de Capacitacion dela entidad
ha aprobado con éxito la auditoria de

@me

Confederacién Argentina de la Mediana Empresa

Messe Frankfurt Argentina emiti seguimiento de la certificacion de las normas ISO 9001:2015, ante el Insti-

un comunicado anunciando que el
evento, se debia realizar en septiem-
bre de este ano, se llevard a cabo del
20 al 23 de abril de 2021.

El comunicado dice: “Conforme a
los hechos de publico conocimiento
relacionados con la propagacion del
nuevo coronavirus (Sars-Cov-2) y si-
guiendo las politicas, recomendacio-
nes y disposiciones en materia de
prevencion de la salud implementa-
das por las autoridades nacionales y
de la Ciudad Auténoma de Buenos
Aires, como organizadores de Tecno
Fidta nos vemos obligados a poster-
gar la mayor exposicion de la indus-
tria de tecnologia alimentaria que tie-
ne nuestro pais. La misma se llevara
acabodel20al 23 de abril de 2021 en
el Centro Costa Salguero.

“Con esta dificil decisién -agrega-
buscamos seguir respaldando al sec-
tor mientras atraviesa tiempos extra-
ordinarios, para que las empresas ex-
positoras y los visitantes profesiona-
les puedan dar el presente, siempre
priorizando su salud y seguridad” .

“Debemos actuar con responsabili-
dad y por eso desde Messe Frankfurt
Argentina nos comprometemos a co-
laborar y acompanar todas las medi-
das preventivas que compartimos con
los demds protagonistas de la indus-
tria del procesamiento alimentario”.

“Estamos seguros -finaliza el comu-
nicado-de que, en el escenario que vie-
ne, una exposicion como Tecno Fidta
es fundamental para promover y reac-
tivar los negocios, asi como dar solidez
a la industria con conocimientos de
vanguardia, novedades tecnoldgicas y
valiosos contactos profesionales”.

Capacitacion de GS1 en Tecno Fidta. |

tuto Argentino de Normalizacion y Certificacion (IRAM).
Esta certificacion avala la calidad de los procesos de disefo, planifica-

cién, implementacion, control y mejora de actividades de capacitacion

presenciales y a distancia, para la formacién de propietarios, directivos
y empleados de empresas PyMEs de todo el pais.

Cabe destacar que dicha certif;

acion afirma que el sector:

* Asegura un alto estdndar de calidad en todas las actividades de ca-

pacitac
* Desarrolla metodologias

n, desde la etapa de disefio hasta la de implementacion.
stematizadas para la gestion de todas sus

actividades de capacitacion con el fin de satisfacer los requisitos, expec-

tativas y necesidades de nuestras cimaras adheridas y sus

das, con calidad y eficiencia.

De tal forma, se demuestra el compromi

de la entidad con la mejora

continua de sus procesos con el mas alto nivel de calidad, brindando a

las entidades asociadas la excelencia que merecen, fortaleciéndolas con

herramientas claves para su desarrollo.
Desde CAS & FASA felicitamos a todo el equipo de la Secretaria de Ca-

pacita
ralta, Rica

ntegrado por Carla Vinciguerra, Roxana Godoy, Sebas
o Freilij y Gaston Grizzo.

@ Iniciativa solidaria de Bodegas Bianchi

Por la pandemia de Coronavirus y
la necesidad de quedarse en casa en
los ultimos meses algunos restauran-
tes cerraron sus puertas y otros tra-
bajan centrando su oferta en el deli-

Hacé tu pe

brinda experiencias unicas en casa.

El objetivo de Hoy a la Carta es im-
pulsar las ventas por delivery o take
away del canal gastronémico durante
la emergencia sanitaria.

lo al restaurante

NOSOTROS
TE REGALAMOS EL VINO

RESTAURANTES POQ ZOMA O

{16

very o el take away. En este contexto
dificil para el canal gastronémico,
Bodegas Bianchi -pionera en el co-
mercio online de vinos en Argentina-
lanz6 www.hoyalacarta.com.ar .

Se trata de una plataforma que ofre-
ce en forma gratuita mayor visibili-
dad on line a la oferta gastronémica
de los restaurantes y promociones
convinos delabodega, al tiempo que

Haciendo un pedido al restaurante
labodegaregala el vino para acompa-
far la comida.

"Come rico, disfruta de un buen vi-
no y acompana a un restaurante son
las ideas que dan sustento a esta ini-
ciativa solidaria que Hoy a la Carta le
propone a sus usuarios'- explica Fe-
lipe Cordeyro Equiza, Gerente Co-
mercial de Bodegas Bianchi.



-23 EN CASA jPedi hoy la APP!

CON SUPER EN CASA NOS CUIDAMOS ENTRE TODOS

TUS CLIENTES TE SIGUEN COMPRANDO SIN SALIR DE SU CASA.

Tus clientes, ademads de tener la
app para consumidores finales
en ANDROID y iPHONE, también
pueden acceder via web

PEDILE A TU PROVEEDOR DE
: SISTEMAS DE CAJAS QUE
_——_ CONECTE CON NOSOTROS

Descargd la APP
desde el Play Store
de ANDROID
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El siiper de Firmat, para Firmat y la region
pensado para usted

Cérdoba 1066 - (CP 2630) - Firmat - Santa Fe - Te. (03465) - 425725
1° de Mayo 1358 - (CP 2630) - Firmat - Santa Fe - Te. (03465) - 424100
San Martin 1660 - (CP 2630) - Firmat - Santa Fe - Te. (03465) - 423982
San Martin 1383 - (CP 2177) - Bigand - Santa Fe - Te. (03464) - 460103
25 de Mayo y Moreno - (CP 2117) - Alcorta - Santa Fe - Te. (03465) - 471200

V. L

€stamos en cada
punto de la
civdad

, )‘/ €stamos N
7 desde siempre\ \
muy cerca tuyo.

* Centro: * FONAVI: * Villa Margarita: * Barrio Este: * Barrio Este Il:
Calle 20 esq. 13 Calle 116 esq. 7 Calle 105e/18 y20 Calle 23e/22y 24 Calle 10 esq. 27




< EN CASA

La app para comprar desde casa
en tu supermercado de siempre

Algunos de los supermercados que ya son parte de SUPER EN CASA

TeT— mopzio LI ZORZON ,fiello “lusisi™ x> Raffin

S
IEIEFE ) CE ! \ m O’ %{é %'“ Slus amicos '
. - g i sl-::r':l--_:-'_.-'Iu;
NNR L2 (1= ) B e 1)
(OO a7 bode) .. 0. cEzyi |\, s |
;_:Ilillld!—gﬁlﬂ SUPER VELEZ [‘_T
! J g»t:ttuﬁ‘v{% é’ ? Sy L0S CHUFITOS @.\j
VICTORIA & ** § - =
:?mév% ) M RENA D) v L K_H
o Ao
M| come S |

DEFN el ‘ )
O S R g

& ventasargentina@scanntech.com

f‘ chnnTeCh ‘ ¢’ (o071) 5586-1523



( Tonadita

QUESO PARA UNTAR

Tonadltg

@nadi@

QUESO PARA UNTAR

daq@ niq

CLAS!CD &

Q NDUSTRIA ARGENTINA "
U850 Phocesapo yuraptt - Lok DE O ' \ . mﬁ'ﬁ&%&%{‘mﬁm

QUESO PARA UNTAR

Elaborado y envasado por

)| /tonadita _ QLCOR




