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CARTA
AL LECTOR

En medio de un escenario complejo que
nos lleva a plantear la necesidad de de-
clarar la "Emergencia Pyme" para salva-
guardar al sector que mas puestos de
trabajo genera en todo el pais, la CAME
sigue firme en su tarea cotidiana para
defender a la pequefa y mediana em-
presa.

A modo de ejemplo, destacamos la con-
vocatoria del Congreso Nacional de
Pymes Constructoras, desarrollado en
la sede de la entidad, que reunio a em-
presarios de diversos puntos de la Ar-
gentina para analizar la tematica del
rubro con la presencia de especialistas
de primer nivel.
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Asi como nos ocupamos de la coyunturay
sus urgencias, también miramos mas
alla y sostenemos nuestros objetivos de
mediano y largo plazo, por eso lanzamos
CAME Tiendas y CAME Pagos con el obje-
tivo de modernizar a las pequenas y me-
dianas empresas, continuando con la
responsabilidad que nos exige el haber-
nos constituido en la voz genuinamente
representativa de las pymes.

Cuando falta poco para que la ciudadania
se exprese en las urnas, la CAME se
siente protagonista de la construccion
democratica de una nacion en la que los
consensos tendran que dejar atras los
desencuentros que una y otra vez poster-
garon suenos y realizaciones.

Un abrazo federal.

Gerardo Diaz Beltran
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El Consejo Directivo de la CAME pidié
el compromiso de todos los sectores
politicos durante los proximos meses
para la asistencia financiera y el mante-
nimiento y creacién de empleo y enfa-
tiz6 la importancia de declarar la "Emer-
gencia Pyme", debido a la cantidad de
empresas en crisis.

En medio de un dificil contexto de in-
certidumbre politica y econdémica, se
incorporaron en la entidad 30 nuevos
consejeros titulares, reforzando asi la
estructura federal que permitié un de-
bate de fondo.

"La supervivencia de las pequefias y
medianas empresas depende de las
medidas que se tomen en el plano tri-
butario, financiero, energético, laboral
y de consumo interno", sostuvieron los
directivos de la CAME en torno a los
siguientes pedidos hasta el 31 de di-
ciembre de 2019 para pymes y poten-
ciales hasta tramo |.

-Tasas diferenciales.

-Lineas de crédito productivas con
tasas del 21 por ciento.

-Repro Pyme Express para empre-
sas en crisis para sostener el empleo.

-Minimo no imponible sobre contri-
buciones patronales: adelanto del
cronograma de la aplicacion plena
prevista en la Ley 27.430 y cargas
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PEDIDO DE LA CAME
PARA DECLARAR
LA "EMERGENCIA PYME"

Planteé el compromiso de todos los sectores politicos en relaciéon a
asistencia financiera y mantenimiento y creacién de empleo.

REPERCUSION EN MEDIOS

B Cientos de medios de todo el pais
se hicieron eco del pedido de la
CAME para que el Gobierno nacio-
nal declare la emergencia pyme, que
apunta a inyectarle seguridad al sec-
tor en los planos tributario, financie-
ro, energetico, laboral y de consu-
mo interno.

Tanto medios de orden nacional
como del interior de toda la Argen-
tina reflejaron el pedido de la enti-
dad, que tiene como fin lograr la su-
pervivencia del sector que produce
el 70 por ciento del trabajo formal.

sociales diferenciadas por zona para
compensar al interior profundo.

-Suspender impuesto al cheque.

-Eximir del cobro de IVA e Ingresos
Brutos en las boletas de luz, agua y
gas.

-Suspension del pago de anticipos
de Ganancias.

En la Argentina, las micro, pequefias y
medianas empresas son grandes pro-
tagonistas de la actividad econdmica,
ya que representan el 44 por ciento del
PBI nacional.
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INTEGRACION, DEMOCRACIA
Y FEDERALISMO EN UNA NUEVA
ASAMBLEA GENERAL ORDINARIA

generadores de empleo de todo el pais.

Estuvieron representados cada uno de los sectores productivos y ‘

Mas de 150 dirigentes de entidades
empresarias asociadas de todos los
rincones de la Argentina, representan-
tes de cada uno de los sectores pro-
ductivos y generadores de empleo, se
congregaron en la sede de la CAME
para llevar adelante una nueva Asam-
blea General Ordinaria.

El presidente de CAME, Gerardo Diaz
Beltran, el secretario general, José A.
Bereciartla, y el secretario de Hacien-
da, José Luis Valdés; acompafados por
el vicepresidente 1°, Diego Navarro; el
vicepresidente 2°, Ricardo Diab; el vi-
cepresidente 3°, Ignacio Sadir; el se-
cretario de Organizacion, Alberto Ka-
hale; el secretario de Turismo, Grego-
rio Werchow; el vicepresidente del sec-
tor Economias Regionales, José Eduar-
do Rodriguez; el vicepresidente del
sector Comercio, Fabian Tarrio; el vi-
cepresidente del sector Construccion,
Enrigue Daniel Mafud; la presidenta del
sector Mujeres Empresar

o
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ias, Beatriz

Tourn, el presidente del sector Jovenes,
Fabian Zarza, y el responsable del sec-
tor Industrial y Rondas de Negocios,
Carlos Venier, comandaron la democra-
tica celebracion, en la que se realizé la
renovacion de los miembros del Con-
sejo Directivo de la entidad.

Luego dio comienzo la reunién de Con-
sejo Directivo, en la que fueron debati-
das tematicas de interés estratégico
para el sector. En medio de un dificil
contexto de incertidumbre politica y
economica, los directivos de la CAME
solicitaron el compromiso en los proxi-
mos meses de todos los sectores po-
liticos para la asistencia financiera y el
mantenimiento y creacion de empleo.
A su vez, subrayaron la necesidad de
declarar la "Emergencia Pyme", debi-
do a la cantidad de empresas en crisis,
y presentaron propuestas en los pla-
nos tributario, financiero, energético, la-
boral y de consumo interno para su su-
pervivencia.
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CALLO MUY POSITIVO
=N EL PROCESO DE
REGULARIZACION DE OSDEPYM

abocandose a reformar el Reglamento General.

‘ En esta nueva etapa, Bereciartua continuara con su gestion como interventor,

La Sala V de la Camara Contencioso
Administrativo Federal respaldo el
proceso de regularizacién de OSDE-
PYM bajo la intervencion de José Al-
berto Bereciartia, quien en todo mo-
mento ajusto su conducta de acuerdo
a la ley, al Estatuto de la obra social y
a su Reglamento Electoral.

La medida dispuesta por el Tribunal re-
sultd acorde con el pedido de amparo
que habia sido efectuado por la inter-
vencién, en cuanto a que la Justicia
acomparfie la gestidén encarada por
Bereciartua en actuaciones judiciales
conexas que actualmente estan en el
ambito del Juzgado Nacional de Pri-
mera Instancia Contencioso Adminis-
trativo Federal 1, a cargo del juez La-
vié Pico.

En esta nueva etapa, Bereciartia ten-
dra a su cargo la continuidad de su
gestion abocandose a reformar el Re-
glamento Electoral de OSDEPYM, que
habia sido elaborado e inscripto en la
Inspeccion General de Justicia por ges-
tiones anteriores.

Ante la necesidad de establecer nor-
mas internas adecuadas para la cele-
bracién de los actos electorales de
OSDEPYM, la Intervencion redactara
el nuevo Reglamento Electoral bajo la
tutela del juez Lavié Pico.

De esta manera, OSDEPYM continua-
ra su proceso de regularizacion insti-

www.came.org.ar/rv/ediciones_online/160/index.html

tucional a la altura de su enorme creci-
miento en servicios y afiliados de los
ultimos tiempos, con el fuerte apoyo de
la CAME, que le brinda potencia y fe-
deralismo.

Por todas estas cuestiones, acatando
la manda presidencial y en un todo con-
forme con el criterio de la Justicia, la
Asamblea prevista para el 26 de sep-
tiembre no se llevod a cabo, para evitar
mayores perjuicios a la entidad, que
seran -por otra parte- materia de opor-
tuno reclamo a los responsables de
haber violentado el ordenamiento juri-
dico.

La Intervencion redactara

el nuevo Reglamento

Electoral bajo 1a tutela del

juez Lavié Pico.
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EL GOBIERNO OFICIALIZO

RECOMPOSICION SALARIAL Y
CAME NEGOCIO FORMAS DE PAGO

La entidad breg6 por los intereses de las pequefias y medianas empresas para

que su situacion financiera no se complique alin mas.

Ministro de Produccidn y Trabajo, Dante Sica, a
cargo de las negociaciones con el sector

privado para llegar a un acuerdo sobre el
tema.

El Poder Ejecutivo, mediante el Decre-
to 665/19, detalld las caracteristicas de
la recomposicion salarial de 5.000 pe-
sos que deberan afrontar los sectores
privados para con sus trabajadores.

Cabe destacar que la CAME logré que
dicha asignacién no tenga caracter re-
munerativo y que se establezca que su
pago podra realizarse en cuotas y en

La asignacion no tendra caracter
remunerativeo y su pago podra
realizarse en cuotas y en las
condiciones que dicten las partes
signatarias de los Convenios

Colectivos.

www.came.org.ar/rv/ediciones_online/160/index.html

las condiciones que dicten las partes
signatarias de los Convenios Colecti-
vos de Trabajo en ejercicio de su au-
tonomia colectiva.

Es decir, la parte empresaria podra ne-
gociar con sus respectivos sindicatos
la forma de pago. Este logro se obtu-
vo luego de muchas negociaciones en
las que la entidad bregd por los intere-
ses de las pequenas y medianas em-
presas.

Ademas, el decreto establece que, si
la jornada laboral es reducida, la com-
pensacion salarial debera ser propor-
cional a la cantidad de horas trabaja-
das y que los empleadores que hubie-
sen otorgado, unilateralmente o por
acuerdo de manera extraordinaria,
otros incrementos sobre los ingresos
de los trabajadores a partir del 12 de
agosto de 2019, podran compensar-
los hasta su concurrencia. Asimismo,
establece que la suma otorgada se
compensara en las proximas revisio-
nes salariales.

Finalmente, los trabajadores del sec-
tor publico -nacional, provincial, muni-
cipal-, del sector agrario y trabajado-
res domésticos de casas particulares
se encuentran excluidos de dicha com-
pensacion.

Asi, las pymes tendran nuevos recursos
para generar este aporte cuya funcion
es aliviar a los trabajadores, pero sin
ahogar aun mas la situacién financiera
de las pequefias y medianas empresas.
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NUEVA EDICION DEL
CRUCE
SANMARTINIANO DE
LOS ANDES

Organizada por la CAME, recreara los pasos de una de las columnas del
Ejército durante la gesta libertadora de 1817, en una aventura que busca

fortalecer el liderazgo.

La CAME se encuentra organizando
una nueva edicion del "Cruce Sanmar-
tiniano de la Cordillera de los Andes",
a realizarse en el 2020, que recrea los
pasos de una de las columnas del Ejér-
cito del General San Martin durante la
gesta libertadora de 1817.

Esta aventura tiene como objetivo for-
talecer el liderazgo y la capacitacion de
los dirigentes que se sumen para conti-
nuar fortaleciendo institucionalmente a
las organizaciones empresarias pymes,
realizando el mismo recorrido que con-
sagrara al lider mas grande de nuestra

www.came.org.ar/rv/ediciones_online/160/index.html

historia como el Libertador de América.
Esta experiencia memorable grabara en
los dirigentes las razones por las cua-
les San Martin se constituyd en un gran
conductor y en el protagonista de la
mayor epopeya de la historia argenti-
na, y dejara una marca fundamental en
el aprendizaje del dirigente gremial que
devendra en su crecimiento como lider
empresario. Los cupos son limitados.

Consultas e inscripcion:
jpbazan@came.org.ar
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CONGRESO NACIONAL DE PYMES
CONSTRUCTORAS EN LA CAME

Un encuentro federal que reunié a empresarios de todo el pais y en el que
especialistas de primer nivel abordaron tematicas vinculadas a esta actividad.

La CAME oficio de anfitriona en el 5°
Congreso Nacional de Pymes Cons-
tructoras, organizado en conjunto con
la Confederacién de Pymes Construc-
toras de la Republica Argentina (CPC),
un encuentro federal que reunid a em-
presarios de distintas provincias y re-
giones de nuestro pais.

En ese marco, especialistas de primer
nivel abordaron tematicas vinculadas
al desarrollo del sector de la construc-
cion en sus diferentes especialidades
y reflexionaron sobre la realidad politi-
ca y social argentina.

En representacién del presidente de
CAME, Gerardo Diaz Beltran, el secre-
tario general de la entidad, José A.
Bereciartua, estuvo a cargo de las pa-

labras de bienvenida junto al presiden-
te de la Confederaciéon de Pymes
Constructoras de la Republica Argen-
tina, Daniel Mafud; el presidente de la
Federacion de la Construccion de la
Provincia de Buenos Aires, Guillermo
Anso, y el presidente de la Federacion
Economica de la Provincia de Buenos
Aires, Alberto Kahale.

AR
CGAI

\ DE VALOR
"Con este Congreso buscamos poner
en evidencia la importancia de la gran
cadena de valor de las pymes construc-
toras en la trama econdémica nacional.
Desde hace once anos, constructores
y dirigentes de la Argentina aportan su
tiempo para encontrar un canal de dia-
logo con los tres niveles del Estado para

Bereciartia: "La Confederacion potenciar el sector”, sefialé Mafud.
. : - Por su parte, BereciartGa realizo un im-
de Pymes Constructoras portante anuncio: "Estamos a punto de

pasara a formar oficialmente  concretar un paso histdrico. La Gonfe-

parte de 1a mesa de

conduccion de Ia CAME".

deracion de Pymes Constructoras pa-
sara a tener un lugar preponderante en
la CAME, formando oficialmente parte

Guillermo Anso, Daniel Mafud, José A. Bereciartia y Alberto Kahale.

www.came.org.ar/rv/ediciones_online/160/index.html
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Las palabras de bienvenida del secretario
general de la CAME, José A. Bereciartla.

de la mesa de conduccion de nuestra
entidad".

Ademas, en relacion a la coyuntura ac-
tual, expresé: "Estamos viviendo mo-
mentos duros. Otros temas se privile-
gian por delante de las pymes y una vez
mas somos los que soportamos esa
situacion y los proyectos productivos
quedan relegados. Pero sentimos que
la maduracion esta llegando y espera-
mos que llegue para quedarse, para asi
poder defender a lo importante en esta
economia que somos las pymes, las
maximas generadoras de empleo".

A su turno, Anso subray¢: "La cadena
de valor de la construccién es mas que
importante. Es la primera vez que se
hace un congreso en la CAME y espe-
ramos que no sea el ultimo. Entre to-
dos podemos seguir haciendo grande
este sector". En ese mismo sentido,
Kahale agreg¢: "Necesitamos que to-
dos los sectores estén unidos para
sumar fuerzas de trabajo. Este es un
espacio para avanzar juntos".

EXPOSICIONES

La primera exposicion estuvo referida
a "Pobrezas de habitat y viviendas en
la Argentina urbana", a cargo de
Agustin Salvia, director del Observato-
rio de la Deuda Social de la UCA, quien
puso énfasis en el complejo sistema
urbano del pais. Dijo que debe ser to-
mado como objeto de estudio y anali-
sis pero también como objeto de poli-
ticas para lograr su integracion y de-
sarrollo.

A continuacion, el economista Mariano
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Mafud: "Con este Congreso

11

buseamos poner en evidencia la

importancia de Ia gran cadena de
valor de las pymes eonstructoras
en la trama econéomica nacional".

De Miguel fue el encargado de analizar
la actualidad del sector, en una expo-
sicion que tuvo como eje "Las pymes
en un complejo afo electoral".
Bernardo Stamateas (reconocido doc-
tor en Psicologia, autor de numerosos
best seller y conferencista internacio-
nal) dio una charla sobre "Tu fuerza in-
terior", ahondando en aspectos
motivacionales de fortalecimiento per-
sonal en contextos de crisis.

Rogelio Gonzalez Yanez, constructor
civil y consejero honorario de la Cama-
ra Chilena de la Construccion, encabe-
z6 la Ultima exposicion y brindé su ex-
periencia referida a politicas de cons-
truccion de viviendas en Chile.

Al finalizar la jornada, el vicepresidente
2° de CAME, Ricardo Diab, junto al pre-
sidente y al vicepresidente de la Con-
federacion de Pymes Constructoras,
Daniel Mafud y Carlos Villanueva, en-
cabez6 la ceremonia de cierre y plan-
ted que "resulta indispensable esbo-
zar un proyecto de pais que contem-
ple el desarrollo productivo de la mano
de la generacién de empleo y la con-
tencién del tejido social".

Bernardo Stamateas, en su exposicion
"Tu fuerza interior".
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EL PLAN DE ESPANA
PARA IMPULSAR LA
COMPETITIVIDAD PYME

Con metas para el 2030, fue aprobado por el Consejo de Ministros, marca siete
areas clave y tiene destinado un presupuesto multimillonario en euros.

El Consejo de Ministros de Espaina
aprobé recientemente un plan para
mejorar la competitividad de las peque-
fias y medianas empresas, que se en-
cuadra en el Marco Estratégico en Po-
litica Pyme 2030.

El plan estipula siete areas clave a im-
pulsar, a través de una serie de progra-
mas de apoyo y financiacion, que ya
cuentan con partidas presupuestarias
definidas.

Encu

RACION DE:
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Las areas que se consideran clave para
la mejora de las pymes espafiolas son
gestion empresarial y talento, empren-
dimiento, acceso y facilidades de finan-
ciacion, el marco regulatorio en el que
se desenvuelven las pymes, la innova-
cion y digitalizacion, favorecer la inter-
nacionalizacion y la sostenibilidad.

Para poner en marcha este plan, la
Administraciéon aprobé un fondo de
455.500.00 euros. De ese importe,

antro de la Econol

elecomunic

LA INDUS

ptiembre 2
/ ndet32
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95.800.000 iran a las lineas de peque-
fias y medianas empresas, a la de em-
presas de base tecnologica y a la de
jovenes emprendedores. Todas esas li-
neas las gestiona la Empresa Nacional
de Innovacién.

Por otro lado, se destinaran 50 millo-
nes de euros para un programa cono-
cido como FIEM-Pyme, cuyo objetivo
es ayudar a estas empresas a interna-
cionalizarse.

Ademas, 307.600.000 euros del Fondo
Nacional de Eficiencia Energética esta-
ran destinados a ayudar a las industrias
a actualizar sus equipos, implantar sis-
temas de gestion energética y mejorar
los procesos industriales.

El Consejo de Ministros decidié apro-
bar esas ayudas teniendo en cuenta
que las pymes son una parte importan-
te del tejido productivo. En concreto,
el 99 por ciento de las empresas son
pymes que representan un 62 por cien-
to del valor bruto agregado y un 66,5
por ciento del empleo empresarial.

ENTORNO FAVORABLE

Al anunciar el Marco, la ministra de In-
dustria, Comercio y Turismo, Reyes
Maroto, resalto la necesidad de crear
un entorno favorable para la creacion
de empresas, asi como de profesiona-
lizar a los gestores empresariales para
atraer y retener el talento.

"Ademas, hay que crear un marco re-
gulatorio que elimine las trabas para el
crecimiento y la consolidacién de las
empresas", apunto.

En cuanto a la financiacion, dijo que el
Marco "propone seguir avanzando en
instrumentos alternativos al crédito
bancario y en dotarnos de mejores
mecanismos para reducir la morosidad:
implantar un régimen sancionador o un
sistema arbitral de morosidad y pro-
mover codigos de buenas practicas".

www.came.org.ar/rv/ediciones_online/160/index.html
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Reyes Maroto afirmé entonces que "la
innovacion y la digitalizacidn tienen que
acompafar a las pymes, asi como la
sostenibilidad, necesaria para seguir
creciendo y generando empleo” y plan-
ted que "es necesario avanzar en la
transicion hacia una economia baja en
carbono”.

Respecto a la internacionalizacion, ma-
nifesté que supone creacion de rique-
za y empleo, "por lo que hay que poner
a disposicion de las empresas los ins-
trumentos financieros adecuados a sus
necesidades".

ROL FUNDAMENTAL
Las pymes desempenan un papel
fundamental en el crecimiento eco-
nomico y el fomento de la compe-
titividad en el &mbito europeo. Mas
del 99 por ciento de las empresas
que existen en la Union Europea son
pyme que dan empleo a 94 millo-
nes de personas y generan mas de
la mitad del valor afiadido del con-
junto del tejido empresarial.
En Espana, las pymes suponen el
99,8 por ciento de las empresas, re-
presentan poco mas del 62 por
ciento del Valor Ahadido Bruto
(VAB) y el 66 por ciento del empleo
empresarial total.
Concretamente, las pymes con asa-
lariados constituyen el 46 por cien-
to de las empresas y emplean a mas
de ocho millones de trabajadores,
lo que representa el 53,30 por cien-
to del empleo empresarial total.
"Su relevancia implica que cualquier
politica orientada a la mejora del po-
sicionamiento de nuestro pais en el
entorno econdémico global tome en
consideracion de forma prioritaria
a las pymes", dice el Gobierno es-
panol en su "Marco Estratégico en
Politica de Pyme 2030".

13
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El Comité del sector analizé el panorama politico/econdmico actual con la ‘
participacion de periodistas expertos en la tematica. |
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En el Dia de la Industria, el Comité de tes patronales, de terminar con la in-
Industria de la CAME se reunio para dustria del juicio, de acceder a tasas
"honrar la industria nacional" y analizar diferenciales para pymes y de una pron-
el panorama politico/econémico actual ta ley de modernizacion laboral.

en un debate que tuvo como ejes prin- "En momentos de crisis es cuando hay
cipales a la necesidad de bajar el cos- que debatir leyes como la moderniza-
to argentino, de regionalizar los apor- cion laboral, porque es el momento en
que podemos generar cambios que
permitan recuperar la competitividad",
sefialo el presidente de la Confedera-
cion, Gerardo Diaz Beltran.

Agrego gque "el desafio que tenemos es
salir al mundo con el acuerdo Merco-
sur-UE" y planted que "necesitamos de
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los mercados externo e interno para
crecer de manera sostenida".

En ese mismo sentido, Carlos Venier,
coordinador del sector, indico: "Noso-
tros no somos formadores de precios
y tenemos que soportar, como empre-
sarios, 160 impuestos". "Nos cuesta
mas administrar la burocracia y la enor-
me y distorsiva presion fiscal que ad-
ministrar nuestro negocio", subrayo.

Luego, editores de los principales me-
dios graficos nacionales expusieron su
perspectiva politica y econdmica.
Desde "Cuchuflito" a casos de éxito,
Alfredo Sainz (Economia, La Nacion)
examino el panorama empresarial y re-
saltd, ante un centenar de industriales
de todo el pais, que "el e-commerce
es una obligacion, no una opcién a la
hora de enfrentar el mercado".

En tanto, el editor jefe de Ambito.com,
Guillermo Gammacurta, remarco que
"la presion fiscal es escandalosa" vy
concluyd que "las pymes tienen que
seguir reclamando el rol central en la
economia”.

Por su parte, Walter Schmidt, prose-
cretario de redaccion de Clarin, invité a
los industriales a la reflexién: "Tenemos
que definir qué modelo de pais quere-
mos ser, la solucion no la tiene un solo
partido o un candidato".

Por dltimo, Walter Brown, jefe de redac-
cion de El Cronista Comercial, fue con-
tundente al sostener que "el préximo
gobierno se va a encontrar con un es-
cenario que no le va a permitir bajar las
tasas".

Durante la jornada, también expuso el
diputado nacional Marco Lavagna,
quien apunto contra la industria del jui-
cio: "Dos juicios laborales en una pyme
y posiblemente funda", concluyo.

www.came.org.ar/rv/ediciones_online/160/index.html
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COMERCIAR | Financiamiento

EXPO CAFIRA: EMPRENDEDORES

EN EL STAND DE LA CAME

Mas de 130 empresas lideres, todas
destacadas por la excelencia y la cali-
dad de sus productos, participaron de
Expo CAFIRA, la exposicion internacio-
nal organizada por Camara Argentina de
Fabricantes e Importadores de Regalos
y Afines en Costa Salguero que abarca
rubros tales como diseno, iluminacion,
decoracion, muebles, ambientacion.
En representacion de la CAME, el De-
partamento de Financiamiento y Com-
petitividad Pyme -junto a CAME Joven
y Mujeres Empresarias- estuvo pre-
sente en el stand institucional de la
Confederacion.

En este espacio, ademas de difundir las
actividades de la entidad, fueron con-
vocados emprendedores de la red
para que expusieran sus productos y
sus servicios:

Mas informacion
financiamiento@came.org.ar

www.came.org.ar/rv/ediciones_online/160/index.html

Fueron convocados para exponer sus productos y servicios en el ambito del
espacio institucional de la entidad en la prestigiosa feria internacional.

-Mz eca: nace de la idea de res-
catar planos y mapas antiguos para
convertirlos en objetos Unicos de
decoracmn y dlseno

studio Chalé: disefio de lumina-
na y ob]etos decoratwos
Letit dlseno de accesorios textiles.
. 1 Joyeria: en rodocrosita y
otras pledras prec:losas diseriadas
exclusivamente por los mejores ar-
tesanos en el area.
-Pez Globo: comercializacion de
globos de Iatex metalizados, cami-
nantes, accesorios, armado de de-
coraciones de eventos privados y
corporativos.
Zazil: perfume de autor.
:5 Bienesta: articulos para
el hogar y b;enestar hechos a mano.
-Planea DG: regalos personaliza-
dos para eventos y empresariales.
-Venecia Sin Ti: espejos y mesas
decoratwas

FINANCIAMIENTO
¥ COMPETITIVIDAD
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CAPACITACION
A DISTANCIA
Y GRATUITA

Ccursos
a distancia
y gratuitos

Tutorias a cargo
de especialistas
4 semanas de duracion
100% on line

INFORMACION E INSCRIPCIONES
www.came-educativa.com.ar

@me

Confederacion Argentina de la Mediana Empresa

Certificacion del Sistema de Gestion de Calidad Normas IRAM-ISO 9001/2015

SECRETARIA -
DE CAPACITACION
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COMERCIAR | Economias Regionales

PRODUCCION ALTERNATIVA:

COOPERATIVA CHAQUENA
DEDICADA AL ALOE VERA

-¢,Como surgio la idea de formar una
cooperativa dedicada al cultivo de

aloe vera?

-Entre varias personas queriamos

apostar a una produccion regional vy,
dentro de las opciones posibles, la
eleccion fue el cultivo de aloe vera.

-¢Qué dificultades encontraron en-

tonces para concretar la iniciativa?

-Las dificultades fueron muchas, ya que
no habia experiencias en la zona. Va-
rias personas habian comenzado con

el cultivo, pero no pudieron completar

una cadena productiva que llevara a la

comercializacion de productos con
aloe vera.

-4, Cual es la situacion actual de la
produccion de aloe vera?
-El cultivo es la Unica parte de la inicia-

tiva que continlia, ya que es susten-
tanble debido a la zona geografica de
clima y suelo. La industrializacién y la

EN NUMEROS

La cooperativa CoorPAVAL (Coo-
perativa Regional de Productores
de Aloe Vera Villa Angela Limitada)
esta integrada por diez personas y
fue creada hace una década en el
monte chaqueno. Actualmente
cuenta con unas cuatro hectareas
de aloe vera.

www.came.org.ar/rv/ediciones_online/160/index.html

Ricardo Peralta, presidente de la Cooperativa Regional de Productores de Aloe Villa
Angela Limitada (CoorPAVAL), comparte la experiencia del grupo y habla del desafio de
completar una cadena que también incluya la industrializacién y la comercializacion.

comercializacion son complicadas,
porque no es un producto de uso co-
mun en la zona.

-¢ Atraviesan un buen momento o se
trata de una etapa dificil?

-Estamos atravesando una etapa difi-
cil. A lo atipico de esta produccién, se
suma la inestabilidad economica, que
tiene como efecto una extrema pruden-
cia de posibles inversores en las eco-
nomias regionales emergentes.

A LA SOMBRA DEL MONTE

El aloe vera es una planta natural de
la zona del Chaco y Formosa. En
contraposicion, Misiones es una
provincia demasiado humeda y la
cordillera, una area demasiado seca.
En el Chaco, la produccién no re-
quiere demasiada inversion, porque
la sombra natural del monte cha-
queno le brinda proteccién. El culti-
vo se aumenta replantando los hi-
juelos que va dando la planta.
CoorPAVAL se encarga de la pro-
duccion primaria. Desarrolla plantas
con buenas hojas y trabaja con tres
variedades: la Barbadensis Miller
(de comercializacion internacional),
la Barbadensis Chinensis (mas do-
meéstica) y la Aloe Vulgaris (mas rus-
tica, sin necesidad de cuidados).
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-¢Qué medidas considera necesa-
rias para impulsar el desarrollo de
la produccién de aloe vera?

-Un aspecto poco favorable para esta
clase de produccién se debe a que es-
tamos alejados de los centros de indus-
trializacion de productos alimenticios,
por lo que tenemos que afrontar costos
elevados que se deben trasladar a los
costos finales de nuestra produccion.
Como resultado, se hace dificil competir
con otros productos similares.

-, Y para avanzar en la industrializa-
cion y la comercializacion?

-La dificultad consiste en que la cade-
na de produccion, industrializacion y
comercializacién no esta completa.
Entonces, de manera individual o aso-
ciados, los resultados econdmicos
son los mismos.

EN EL MUNDO

Sudafrica es considerada la cuna del
aloe y China se destaca por su su-
perficie dedicada al cultivo, pero Es-
tados Unidos se ha convertido en el
primer productor mundial, tanto de
materia prima como de productos
elaborados.

Otros paises productores de Améri-
ca son Venezuela, México y Republi-
ca Dominicana. Los mercados mas
atractivos para la comercializacion
son los de Estados Unidos, Alema-
nia, ltalia, Japon y Corea, entre otros.

www.came.org.ar/rv/ediciones_online/160/index.html

-¢ Tendrian que poder pasar de una es-
cala artesanal a una escala industrial?
-La produccion a escala industrial es la
Unica manera de salir de esta zona pro-
ductiva a las zonas mas favorecidas
economicamente.

-¢Como imaginan el panorama en
cuanto a la produccion y comerciali-
zacion de aloe vera de aca a diez aios?
-Nos imaginamos un panorama favo-
rable en cuanto a que se desarrollen en
todo el pais mas posibilidades de com-
petitividad para las economias regio-
nales y un trato igualitario, especial-
mente en aquellas zonas donde las di-
ficultades son mayores.

-¢Es optimista?
-El optimismo a mediano y largo plazo
se debe a la seguridad de seguir apos-
tando al crecimiento de nuestra Argen-
tina con nuestros aportes a las econo-
mias regionales.

UN MAESTRO
Peralta es director de una escuela
primaria de Villa Angela y trabaja en
la cooperativa durante los fines de
semana.
"Es una produccion para comple-
mentar con otra actividad. No hay
nadie que se dedique solo a la pro-
duccion del aloe vera, porque no
logramos acceder a la comerciali-
zacion a gran escala", apunta.

19
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Con referentes de todo el pais y de dis-
tintas localidades de la provincia de
Buenos Aires, se desarrollé el Plenario
Federal en el marco del Retiro Dirigen-
cial de Mujeres CAME y FEBA. Se tra-
taron temas como la gremial empre-
saria y el rol de los dirigentes e institu-
ciones en la articulacion publico-priva-
da; mujeres, participacion y la parado-
ja de la prioridad, herramientas para
pymes y plataformas tecnoldgicas. El
evento finalizé con una capacitacion
sobre oratoria y presentaciones efec-
tivas. Laura Teruel, presidenta de ME
FEBA y vicepresidenta 12 de Mujeres
CAME, fue reconocida por la Comision
Directiva del sector por su compromi-
so con la gremial empresaria femenina
y su ardua e impecable gestion.

Un encuentro de fortalecimiento insti-
tucional fue realizado en la sala de re-
uniones de la Secretaria de Turismo de
ltuzaingo, provincia de Corrientes. Con-
t6 con funcionarios locales y provincia-
les y se desarrolld en el marco del Pro-
grama "Emprendedores Somos To-
dos".

www.came.org.ar/rv/ediciones_online/160/index.html

Mujeres Empresarias de CAME estuvo
presente en la Expo Agro NEA, marco
en el que fue desarrollado un exitoso
encuentro de mujeres rurales. Alli con-
vergieron mujeres de diferentes ambi-
tos (empresarias, ingenieras, micro
emprendedoras y mujeres indigenas).
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DIA DE FABRICACION EN
FSCUELAS DE SAN JUAN

| Con el objetivo de fomentar la cultura emprendedora entre un millar de alumnos.

En conmemoracion del Dia de la Indus-
tria, unos mil alumnos de 37 escuelas de
Santa Lucia, provincia de San Juan, fa-
bricaron sus ideas. La iniciativa del inten-
dente local, Marcelo Orrego, contd con
el apoyo de la CAME con el objetivo de
fomentar la cultura emprendedora.
Casas inteligentes manejadas con el
celular, kits de robotica, llaveros con
codigo QR, stickers, juegos adaptados
con sistema braille, proyectos de bio-
gas, impresiones 3D, juguetes meca-
nicos, insecticidas, riego por goteo
para uso doméstico, lamparitas con
material reciclado, calefén solar con
botellas recicladas, instrumentos mu-
sicales y productos cosmeéticos fueron
algunas de las iniciativas que impresio-
naron a los directivos de CAME Joven
e Industria.

"En las escuelas se ensefia a hacer un
curriculum, una o dos hojas para bus-
car trabajo, pero no se ensefia a ser
emprendedores, por eso esta idea es
muy buena", destacé Juan Pablo Ba-
zan, director ejecutivo de CAME Joven.
"Nos emociono el entusiasmo de
maestros y alumnos desarrollando pro-
yectos juntos. Cada producto fue el
resultado del trabajo en equipo y se
vivid con esa energia y pasion”, dijo
Fabian Zarza, presidente del sector.
Por su parte, Carlos Venier, titular de
CAME Industria, comprometi¢ a Orre-
go para que, cuando asuma como di-
putado nacional, presente la iniciativa en
el Congreso de la Nacién para que se
realice en todas las escuelas del pais.
Ademas, dirigentes de la Federacion
Econdmica de San Juan, de la Camara
de Comercio de San Juan y del Centro

www.came.org.ar/rv/ediciones_online/160/index.html

Comercial local otorgaron premios y
distinciones y quedaron en contacto
con las escuelas para seguir colabo-
rando y potenciando la creatividad.
La iniciativa fue declarada "de interés
educativo, social y cultural" por la Le-
gislatura provincial, "de interés educa-
tivo" por el Ministerio de Educacién de
la provincia y "de interés departamen-
tal" por el Concejo Deliberante de la ciu-
dad de Santa Lucia.

Fabian Zarza: "Nos emociono el
entusiasmo de maestros y
alumnos desarrollando
proyectos juntos. Cada producto
fue el resultado del trabajo

en equipo y se viviéo con esa
energia y pasion".
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COMERCIAR | Turismo

SEMINARIOS DE TURISMO
RURAL PARA HOMENA JEAR
A ROBERTO TORRES

Con el fin de homenajear al ex dirigen-
te Roberto Domingo Torres, el sector
Turismo de la CAME realizé cuatro se-
minarios sobre turismo rural en las ru-
tas que fueron escenario de su histori-
ca lucha en favor de las pymes pata-
gobnicas.

En el marco del programa Turismo
Somos Todos, se desarrollaron las
capacitaciones durante tres jornadas
en Santa Rosa (La Pampa), Valcheta,
Ingeniero Jacobacci y Bariloche (Rio
Negro).

Ademas del contenido técnico, los en-
cuentros contaron con un rasgo emo-
tivo, ya que en Santa Rosa participa-
ron de la actividad Elisa y Martin, es-
posa e hijo de Roberto.

Estas acciones permiten avanzar en la
conformacion de la Red Federal de
Turismo Rural que impulsa la Secreta-
ria de Turismo de la CAME. Esta vez,
el espacio geografico elegido para fa-
cilitar herramientas de capacitacion a
prestadores turisticos fue la Patago-
nia Norte.

Los encuentros fueron dirigidos a em-

Dirigidos a prestadores de
servicios turisticos, dirigentes del
sector, referentes de gobiernos
locales y estudiantes de la
carrera de Turismo de La Pampa

y Rio Negro.
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En las rutas que fueron escenario de su histérica lucha a favor de las pymes

patagénicas. ‘

Sebastian Bel junto a Jorge Ortiz Echaglie
(dirigente de La Pampa), Roberto Gutiérrez
(presidente de la Camara de General Pico) y

Elisa, esposa de Roberto Torres.

presas prestadoras de servicios turis-
ticos, dirigentes del sector, referentes
de gobiernos locales y se sumaron es-
tudiantes avanzados de la carrera de
Turismo de La Pampa y Rio Negro.
Los seminarios fueron dictados por el
director ejecutivo de CAME Turismo,
Sebastian Bel, y por el especialista en
Turismo Rural Javier Dellamoénica.

El secretario de Turismo de CAME, Gre-
gorio Werchow, sostuvo que "la reali-
zacion de estos seminarios esta enmar-
cada en los objetivos que venimos tra-
bajando con la Secretaria de Turismo
de la Nacién, con la que compartimos
la idea de que la ruralidad, el comercio,
el turismo y las economias regionales
son parte fundamental para el fortale-
cimiento de la actividad de servicios".
Este ciclo de charlas continué en las
provincias de Entre Rios, Formosa y
Buenos Aires en el transcurso del mes
de septiembre.
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COMERCIAR | Comercio Exterior

CAPACITACION SOBRE
EL DESAFIO EXPORTADOR

EN MISIONES

Enmarcada en el programa Argentina Exporta, fue dictada en la
ciudad de Posadas con gran convocatoria.

La CAME, junto a la Agencia Argentina
de Inversiones y Comercio Internacio-
nal y la Confederacion Economica de
Misiones, convocé con gran éxito a la
capacitacion gratuita sobre "El desa-
fio exportador” en la ciudad de Posa-
das, Misiones.

Esta capacitacion esta encuadrada en
el programa Argentina Exporta, plan
del Gobierno Nacional que organiza la
politica exportadora del pais, ubican-
dola como el eje central de la politica
productiva. Exportar es la via para lo-
grar crecimiento a largo plazo, el de-
sarrollo de la innovacion y la genera-
cion de empleo de calidad.

Desde Argentina Exporta, se promue-
ven la capacitacion y la difusion de he-
rramientas de comercio exterior. De
esta forma, se da respuesta a la deman-
da de mas capacitacién en temas de

Se busea impulsar una nueva
cultura exportadora para hacer
frente al desafio de llegar a los
mercados externos como

camino para transformar el perfil

de las pymes.
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comercio exterior por parte de las em-
presas que fue identificada en el didlogo
entre los sectores publico y privado en
el marco de distintos espacios institucio-
nales de coordinacion del plan, principal-
mente en la Mesa Exportadora.

Se busca impulsar una nueva cultura
exportadora para hacer frente al desa-
fio de llegar a los mercados externos
como camino para transformar el perfil
de las pymes. Este cambio requiere
fortalecer las capacidades de las insti-
tuciones y dotarlas de mejores herra-
mientas para acompariar a las empre-
sas en esta tarea.

En este contexto, la CAME y el Minis-
terio de Produccion y Trabajo de la
Nacion extienden esta propuesta de
capacitacion en comercio exterior, con
la expectativa de que pueda ser imple-
mentada en todas las regiones del pais.
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SEMINARIO SOBRE
COMERCIO Y TURISMO
EN ENTRE RIOS

Organizado en la ciudad de La Paz, donde también fue firmado un convenio
para llevar adelante proyectos de Centros Comerciales a Cielo Abierto.

Un seminario sobre "Ciudad, Comer-
cio y Turismo" fue organizado por los
sectores de Comercio y Turismo de la
CAME en la ciudad entrerriana de La
Paz. La actividad fue acompariada des-
de la Municipalidad local y el Centro
Comercial de La Paz.

En ese marco, fue presentado el Pro-
yecto de Fortalecimiento Competitivo
de la Oferta de Servicios Turisticos y
Comerciales que la CAME esta imple-
mentando en La Paz, que apunta a pro-
poner buenas practicas para construir
un camino a la competitividad como
destino turistico.

El plan de accion que se dio a conocer
tiene un alcance de dieciocho meses y
hace foco en lograr el consenso entre
el comercio y el turismo, para posicio-
nar a La Paz como destino destacado.
Estas acciones permiten avanzar en la
conformacion de la Red Federal de Tu-
rismo Rural, que impulsa la Secretaria
de Turismo de CAME.

El seminario fue dictado por el director
ejecutivo de CAME Turismo, Sebastian
Bel, y por Javier Dellamonica, especia-
lista en turismo rural.

Por su parte, Fabian Tarrio, vicepresi-
dente del sector Comercial de CAME,
destaco que "la identidad de la ciudad
adquiere el protagonismo necesario

www.came.org.ar/rv/ediciones_online/160/index.html

La firma del convenio entre la CAME y las
autoridades locales.

cuando todos los actores involucrados
en un proyecto comun aunan, asocia-
tivamente, esfuerzos para que se cris-
talicen los objetivos trazados".

A su turno, Oscar Antonione, director
del Programa de Fortalecimiento del
Comercio Minorista de CAME (PRO-
COM), repasé ejemplos concretos del
cambio que generan proyectos de
Centros Comerciales Abiertos en una
ciudad y los trasladé al caso de La
Paz.

En el marco de este encuentro, ade-
mas, se firmé un convenio para llevar
adelante proyectos de Centros Co-
merciales Abiertos en la ciudad, sus-
cripto por la CAME y el Municipio y
rubricado por el Centro Comercial lo-
cal y la Federacion Econdmica de En-
tre Rios.
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COMERCIAR | Responsabilidad Social v Desarrollo Sustentable
J

AVICOLA SALTENA
COMPROMETIDA CON
LA ENERGIA LIMPIA

Construy6 una planta de energia solar fotovoltaica que aprovecha las condiciones
climéticas locales. Se autoabastece e inyecta el excedente en la red publica.

En La Silleta, a unos pocos kildmetros
de la capital de Salta, el empresario
Francisco Escudero esta al frente de su
firma La Montafia, una granja avicola
comprometida con la innovacién y el
uso de energias alternativas.

En 2017, realizé una inversién muy im-
portante para construir una planta de
generacion de energia solar fotovoltai-
ca, preparada para generar 150 kW, con
la que se autoabastece de electricidad
e inyecta el excedente a la red publica.
El proyecto fue planteado en el marco
delos alcances de la ley provincial 7824,
de Balance Neto de Energia Eléctrica,
que permite al usuario compensar sus
consumos con electricidad generada
por fuentes renovables y, en caso de
existir excedentes, vender éstos a la
empresa distribuidora del servicio.

"Si bien la inversion inicial es importan-
te, el uso de este tipo de energia con-
viene bajo todo punto de vista y sobre
todo, por tres razones: reduce costos,
permite desgravacion impositiva en el
Impuesto a las Ganancias como inver-
sién en energia limpia y respeta el me-
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dio ambiente", explica Francisco.

En este marco, subraya un dato clave
para evaluar una iniciativa de este tipo
a futuro: "Aunque la recuperacion de la
inversion puede darse en entre cinco y
siete anos, hay que tener en cuenta que
las tarifas de energia en nuestro pais
todavia no alcanzaron los valores inter-
nacionales reales".
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RONDA DEL SECTOR
DE ALIMENTOS Y BEBIDAS
N LA CIUDAD DE CORDOBA

Organizada por la CAME junto a la Camara Argentina de Supermercados y la
Federacion Argentina de Supermercados y Servicios.

Mas de 210 empresas de quince pro-
vincias participaron de la ronda de ne-
gocios del sector de Alimentos y Be-
bidas organizada por la CAME, la CAS
(Camara Argentina de Supermercados)
y la FASA (Federacion Argentina de Su-
permercados y Servicios) en el hotel
Sheraton de Cordoba. Tambien estu-
vieron presentes firmas de Santa Cruz
de la Sierra (Bolivia) y Rio de Janeiro
(Brasil). Se concretaron mas de 2.800
entrevistas.

RONDA CON CUBA

Casi una veintena de empresas e insti- economicos para completar, ampliar y/
tuciones de Cuba participaron de la o renovar sus lineas de produccion,
ronda internacional y multisectorial de comercializacion y abastecimiento.
negocios realizada en la sede de la Entre otros rubros, participaron pymes
CAME, a la que concurrieron mas de de las areas de Salud, Tecnologia, Ali-
50 pymes argentinas. mentos, Turismo, Ganaderia, Frutas,
Planificada con el objetivo de ampliar Ferreteria, Cultura y Pesca.

los horizontes comerciales de ambos
paises, hubo decenas de entrevistas
entre firmas interesadas en exportar e
importar productos de las dos nacio-
nes y potenciar su actividad.

Se tratd de una gran oportunidad para
que proveedores y fabricantes nacio-
nales de distintos sectores de nuestra
economia generen nuevos vinculos
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ESTRATEGIAS DE GENERACION
DE LEADS EN NEGOCIOS B2B

Leandro Galicia, especialista en marketing online y docente de CAME Educativ@,
explica como construir una base de leads para sumar clientes en el corto plazo a

las empresas que se desempefian en estos mercados.

El embudo digital y automatizado de
conversion de leads puede tener mu-
chas configuraciones posibles, pero los
componentes principales en la mayo-
ria de los funnels (embudos) son:

-Lead magnet. Hay que tener una
moneda de cambio gratuita con los
contactos, a modo de un iman que le
permita a la empresa intercambiar in-
formacién de valor, a cambio del email/
teléfono de contacto. De esta forma,
se va armando de una base de datos.
Para crear un Lead Magnet poderoso,
se consideran las preguntas mas rele-
vantes que se hacen los clientes rela-
cionados al servicio y se crea un con-
tenido de valor para ilustrar/mostrar/
explicar, como el producto/servicio
puede ayudar a resolver esa inquietud.

CONCEPTOS BASICOS

B2B

Del inglés "business-to-business”,
hace referencia a las transacciones
comerciales entre empresas, por
ejemplo, entre fabricante y distri-
buidor o entre distribuidor y comer-
cio minorista.

LEAD

Un lead es un usuario que ha en-
tregado sus datos a una empresa
y gue, cOmo consecuencia, pasa
a ser un registro de su base de
datos con el que la organizacion
puede interactuar.
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-Landing page. Una ciento por cien-
to optimizada, que incluya una clara
propuesta de valor (USP=Unique Se-
ling Proposition), un llamado a la ac-
cioén (call to action) claro, poderoso y
persuasivo (demo gratis, agenda una
visita sin cargo); testimonios reales de
usuarios/clientes y logotipos de em-
presas con las que ya trabajan.

Se debe usar siempre un lenguaje ba-
sado en beneficios. Hay que "bucear"
en las redes sociales para descubrir
cuales son los que los clientes buscan.

-Secuencia automatica de emails.
Cada tres o cuatro dias, con conteni-
do educativo y fuertes llamados a la
accion. Deberia incluir de cinco a siete
emails (steps) en treinta dias. Menos
del 10 por ciento de los clientes po-
tenciales convierten en el primer email.

-Campanas segmentadas. Estrategia
y herramientas adecuadas para dirigir-
se a publicos personalizados (Facebo-
ok Ads, por ejemplo), para capitalizar el
trafico del sitio que no convirtio.

CREAR CONTENIDO DE VALOR

Los compradores de tipo B2B son
cada vez mas propensos a realizar su
propia investigacion en Internet, acer-
ca de lo que estan necesitando adqui-
rir y cual es aquella solucion que los
ayuda a transformar su dolor o nece-
sidad, en un beneficio.

Los tipos de contenido mas valiosos
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para los compradores potenciales son:

»Videos, webinars, live videos (Fa-
cebook lives), tutoriales que mues-
tran la funcionalidad del producto o
servicio.

»Articulos de blog que abordan pro-
blemas comunes en esa industria y
como el producto o servicio ayuda a
resolverlos.

»Los informes de tendencias de la in-
dustria en la que se desempenia la em-
presa también son valiosos ya que les
brinda conocimiento y aprendizaje a
los potenciales compradores.

Una excelente estrategia para definir las
bases de marketing de contenido es in-
vestigando cual es el contenido mas
popular en Internet. (Cédmo hacerlo en
http://bit.ly/topseguros)

DIRECCIONAR TRAFICO (PAGD)

A TUS LANDING PAGES

El trafico pago para la generacion de
leads B2B es una estrategia efectiva y
escalable. Las dos plataformas que tie-
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nen el mejor rendimiento en términos de
ROI son los anuncios en motores de
blsqueda (Google Adwords) y LinkedIn.
Estos anuncios en Google Ads, princi-
palmente, pueden ser bastante costo-
sos dependiendo de la industria, por lo
que se sugiere asegurar que las pagi-
nas de destino y embudos automati-
zados tengan una mas que aceptable
tasa de conversion, para recuperar la
inversion en Ads.

LinkedIn es otro gran canal para gene-
rar leads. Al usar la segmentacion de-
tallada y sus formatos de anuncios, se
puede dirigir puntualmente a los poten-
ciales clientes.

i
ln|_
e

HERRAMIENTAS GRATUITAS

Crear herramientas gratuitas que res-
pondan a las necesidades del merca-
do objetivo es una excelente manera
de generar potenciales clientes califica-
dos.

Al ayudar a los clientes potenciales a
resolver un problema, se captura simul-
taneamente su informacion de contac-
to y transmite buena voluntad. Esto
contribuye a convertir prospectos a
una tasa mas alta que las tacticas mas
tradicionales.

29
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NOVEDADES PARA PYMES

SEGURIDAD SOCIAL

La Secretaria de Trabajo del Ministerio de Produccion y Trabajo esta-
blecié que los planes de pago por multas por incumplimiento de los
empleadores de declarar e ingresar los aportes y contribuciones
-cuyo monto no supere la suma equivalente a ochenta veces el valor
mensual del salario minimo, vital y movil- seran autorizados por los
jefes de las Agencias Territoriales y por el director de Inspeccion Fe-
deral en sus respectivos ambitos jurisdiccionales.

El nimero total de cuotas no podra ser superior a 24 y nunca de
menos de 3.000 pesos cada una.

S0 000 PR RO PP RRRN PR RRPTY

GENERACION DE VEP

La AFIP establecid la modificacién del procedimiento de generacion
del Volante Electronico de Pago (VEP). Ahora, para cancelar obliga-
ciones mediante transferencia electronica de fondo se debera ingre-
sar al servicio "Presentacion de DDJJ y Pagos", con Clave Fiscal
con Nivel de Seguridad 2 como minimo, o a través del sitio web de
los prestadores homologados por el fisco nacional.

Una vez alli, habra que generar el VEP en alguna de estas opciones:
"Nuevo VEP", "VEP desde Deuda", "VEP desde Vencimientos", "VEP
desde Archivo".

En todos los casos, el VEP debera ser cancelado integramente en un
solo pago. Hay que tener una cuenta bancaria en pesos desde la que
se autorizara el pago por débito en cuenta.

(B B BN BN BN B BN BN O BN B BN BN BN BN BN BN BE BN BN B BN BN BN B BN O BN BN BN BN B N N BN N N N NN

REPRO EXPRES

Se encuentra disponible el Programa de Recuperaciéon Productiva
(REPRQ), cuyo objetivo es brindar a los trabajadores de las empre-
sas, cuya solicitud haya sido aprobada, una suma fija mensual remu-
nerativa de hasta un monto eqguivalente al salario minimo por trabaja-
dor por un plazo de hasta 12 meses, destinada a completar el sueldo
de su categoria laboral.

Las empresas deben acreditar la situacion de crisis que atraviesan,
detallar acciones para su recuperacion y comprometerse a no des-
pedir personal.

Mas informacién disponible en www.came.org.ar
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El licenciado Fabian Cabrera, docente de CAMEeducativ@,
analiza cuestiones fundamentales a la hora de pensar un plan para

Hacer que las cosas sucedan represen-
ta la base para gestionar en un esce-
nario complejo. Antes, cuando la de-
manda era mayor que la oferta, el rol
de muchos lideres consistia simple-
mente en administrar la bonanza sin in-
troducir grandes cambios.

Hoy hace falta pensar un plan alternati-
vo para reinventarse, lograr un rapido
consenso interno, dejando las diferen-
cias de lado, y empezar a ejecutarlo.
La decision actual de muchos de estos
clientes es "lo voy a pensar ". Enton-
ces, si la fuerza de ventas y atencion
no cambia su modelo y sus habilida-
des, las ventas comenzaran a bajar,
debido a que seran menos los consu-
midores dispuestos a comprar.
Cuando la energia de la demanda se
vaya debilitando, hacer las cosas de
manera "razonable" ya no alcanzara
para gue la organizacion siga avanzan-
do. Se deberan modificar los modelos
de gestion comercial, atencion, ventas,
retencién, cobranzas y capacitacion.
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reinventarse que resulte exitoso.

El hecho de agregar nuevos canales
comerciales (ventas telefonicas, fuerza
de venta directa, representantes, fran-
quicias, canales electronicos) o agran-
dar los canales existentes (mas sucur-
sales, mas vendedores, por ejemplo)
no sera suficiente. El desafio esta en
optimizar los canales existentes.

Una empresa sabe todos los dias qué
y cuanto vendié pero no qué podria
haber vendido si hubiera manejado
mejor los momentos de contacto. Este
es el frente de batalla donde se define
la cifra de ingresos de la empresa y
muchas se ponen sus propios limites
de ventas por no optimizar la gestion
comercial.

El objetivo de la empresa no es bajar
los costos sino ser rentable y crear
valor. El objetivo ahora consistira en
tomar una porcion mas grande de un
mercado mas acotado.
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Podra o no haber necesidad de cam-
biar la oferta actual, pero seguramente
sera necesario cambiar la forma de ven-
der. Habra que optimizar y profesiona-
lizar los canales comerciales, ya que
sera mas dificil vender.

Es una época para estilos de lideraz-
gos distintos. Lleg6 el momento de los
hacedores, aquellos que hacen que las
cosas sucedan. Los lideres deberan
reenfocar su estilo personal.

Habra que hacer modelos de ventas
distintos, preparar, entrenar y guiar a
los equipos. Como los vendedores
vendran con mas fracasos, los lideres
deberan estar muy cerca, motivar en
terreno, coachear, guiar, movilizar y
energizar permanentemente.

Hoy es el momento de los lideres pre-
sentes, proactivos, innovadores y crea-
tivos, que ven las oportunidades don-
de ofros ven solo obstaculos.

Todo suena muy facil en palabras. Pero
para realizar estos cambios es indis-
pensable llevar adelante un proyecto de
transformacion comercial.

La experiencia demuestra que la ma-
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yoria de las veces no se obtie-
nen o se consolidan los resul-
tados buscados en un inicio y
todos los afos se vuelve inten-
tar con algo, hasta que se des-
cubre a fin de afio que no era la
solucién buscada y se vuelve
a intentar otra vez algo distin-
to (pero parecido) al afio si-
guiente. Es el circulo vicioso de
los proyectos fallidos de inten-
tos de mejora de productividad
comercial.
Si a esos intentos de cambio
que generalmente no alcanzan
el resultado esperado le suma-
mos una recesion, enfocarse
hacia un nuevo método de aumento de
la productividad comercial para obte-
ner mas ventas con la estructura co-
mercial actual debera ser uno de los
ejes centrales de la nueva agenda del
director general, comercial y de Ventas.
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ALGUNOS “DIA DE LA INDUSTRIA®
SE CELEBRAN Y 0TROS, APENAS
SE CONMEMORAN

OTROS PASAN CON MAS PENA QUE GLORIA
Y DAN MAS PARA MISA QUE PARA FESTEJO

¢Y 5! LA HONRAMOS EXPORTANDO Y
DEJAMOS LA FIESTA PARA COANDO
HAYA MOTIVOS ™
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