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carta al lector

La primera edicién del 2018 da cuenta de un inicio de afio que presenta
un escenario desafiante para las Pymes. Las subas en los impuestos
vigentes en diversos puntos del pais y las alzas tarifarias en materia
de energia eléctrica son algunas cuestiones clave que complican la

rentabilidad y la competitividad del sector.

Como siempre, la CAME no se detiene en la instancia del
diagndstico y aporta propuestas, sefiala caminos posibles para
contribuir al crecimiento, plantea inquietudes que responden con
dinamismo a cada problemadtica. En definitiva, cumple su rol de
amplificar la voz de cada uno de los pequefios y medianos
empresarios de todo el pais, con la perspectiva federalista que

enmarca su accionar.

La participacién de las Pymes en la construccién de una nueva
Argentina, protagonista de un destino de desarrollo, es una tarea
ineludible para los hombres y las mujeres que formamos parte de
esta Confederacion. Estamos decididos a sumar nuestro aporte al
disefio de politicas publicas que trasciendan gobiernos,

pertenencias partidarias, coyunturas.
Bienvenido, entonces, a estas paginas en las que encontrard una
sintesis de la tarea que emprendemos cada jornada en pos de ese

gran objetivo.

Un abrazo fraternal,

Fabian Tarrio
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Del plan social a

la insercién laboral

TINSTITUCIONALI

Al contratar a beneficiarios del

Plan Empalme como empleados, el
subsidio sera recibido por la empresa
como aporte al salario neto del
trabajador.

La CAME informa que, en el marco del
Programa de Insercién Laboral (PIL) «Plan
Empalme», que promueve la transformacién de
los planes sociales que actualmente funcionan bajo
la 6rbita de los Ministerios de Trabajo y de
Desarrollo Social de la Nacion, las empresas
podran contratar empleados beneficiarios de
estos planes mediante la asignacién de una ayuda
econdémica mensual que podré ser descontada
de su salario por los empleadores.

De esta forma, las empresas reducen su costo
laboral, logrando la insercién de trabajadores en
empleos de calidad y/o mejorando sus

condiciones de trabajo.

La medida (instrumentada por Decreto 304/
2017) establece que las empresas recibirdn el
subsidio que tienen actualmente como aporte al
salario neto del trabajador contratado,
quedando a su cargo todo el resto de la
remuneracién que corresponda segin el
encuadre convencional del puesto y la totalidad

de las cargas sociales.
Algunas consideraciones:

[ La ayuda econémica indicada en el
articulo 1 y 2 del Decreto sera de 4.000
pesos para las contrataciones a tiempo
completo y de 2.000 pesos a tiempo parcial.
[ El beneficio es un pago directo a la
persona realizado por el Estado, que la

www.came.org.ar/rv/ediciones_online/143/index.html

empresa descontard del salario neto

correspondiente.

1 El empleador da el alta temprana y lo
incorpora a su némina de personal.

[ El empleador abona los aportes y las
contribuciones sobre la totalidad del
salario.

0 El empleador liquida aguinaldo y
vacaciones normalmente.

[ Se ofrece el uso del portal Trabajo en
Red, donde las empresas pueden
publicar gratuitamente sus busquedas

para llegar a un publico mucho mayor.

Mas informacion sobre el Programa:

http://trabajoenred.argentina.gob.ar

Consultas o sugerencias: (011) 5556-5556 o

apil@came.org.ar

Las empresas reducen su
costo laboral, logrando la
insercion de trabajadores en
empleos de calidad y/o
mejorando sus condiciones
de trabajo.
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El afno empezé con

1INSTITUCIONALI

Malas noticias para diversos sectores
econdémicos: al menos seis provincias
incrementaron las alicuotas de
Ingresos Brutos. La CAME habia
advertido sobre esta posibilidad a
finales del 2017, tras el Pacto Fiscal
acordado.

"Por lo menos seis provincias ya aprobaron
aumentos en las alicuotas de Ingresos Brutos al
comercio y los servicios para este afio, y eso
pone en riesgo a centenares de Pymes de esos
sectores", informé Fabian Tarrio, presidente de
la CAME. A finales del 2017, la entidad habia
alertado sobre esa posibilidad, que se abria con
algunos detalles del nuevo Pacto Fiscal.

Salta, Rio Negro, Neuquén, Tucuman, Tierra
del Fuego y Misiones son las que decidieron
subas sobre el comercio y los servicios. A estos
incrementos se le sumaron los revaldos
inmobiliarios por encima de las tasas de
inflacién en varias jurisdicciones, al igual que
las tasas de servicios urbanos municipales.
Entre otros incrementos, Salta elevé Ingresos
Brutos al comercio desde la actual alicuota de
3,6 a 5 por ciento este afio. En esa provincia, el
83 por ciento de los recursos propios provienen
de ese tributo.

Misiones subié del 3,5 al 4,5 por ciento en el
comercio mayorista; de 2,5 a 5 por ciento en
servicios comerciales e industriales; de 3,5 a 5
por ciento en servicios profesionales, cientificos
y técnicos; de 0 a 2 por ciento en elaboracion
de pan comun y galleta; de 0 a 4,5 por ciento, la
venta minorista de pan comun y galleta; de 3,5
a 5 por ciento en hoteleria y alojamiento, en
servicios de internet, radio y tv, portales web,
ensefianza, salud, servicios sociales, artisticos,
culturales, deportivos y de esparcimiento. Se
duplicé, ademas, el Impuesto a los Sellos para

la transferencia de automotores y motocicletas

Algunos casos
Por ejemplo, en la ciudad de Mar del Plata, los aumentos llegan hasta 600 por ciento. En Olavarria, segtin la
zona, hasta 100 por ciento. En Pringles, entre el 60 y el 100 por ciento. En La Plata, hasta 50 por ciento. En

Hurlingham, entre 35 y 60 por ciento. En Mordn, al 50 por ciento. En Tornquist, al 30 por ciento, cuando ya en
2017 se habian aumentado un 100 por ciento. En Pilar, las boletas sorpresivamente estéan llegando con
incrementos de hasta 300 por ciento. En la ciudad de Parana (Entre Rios), se aprobaron subas de entre 60 y 80
por ciento. En Resistencia (Chaco), el promedio de las alzas es del 47 por ciento.

COMERCIAR] &
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(del 1,5 al 3 por ciento).

En tanto, Tucumdn ascendié de 3,5 a 5 por
ciento las alicuotas de IIBB a comercios y
servicios para Pymes que facturen mds de 1
millén de pesos al afio. También derogé el
régimen especial de franquicias tributarias que
establecia diferencias a favor de los
contribuyentes con establecimiento productivo
en la provincia. En la industria, la alicuota
subié de 1,8 a 2 por ciento.

Rio Negro elevé a 5 por ciento la tasa general
de Ingresos Brutos al comercio y a los servicios
generales, que hasta 2017 era entre 3 y 3,8 por
ciento. Ademas, hizo un fuerte revalto
inmobiliario, que derivé en incrementos de
hasta 46 por ciento en ese tributo.

Por su parte, Neuquén subié de entre 3 y 3,5 a
5 por ciento la tasa general de Ingresos Brutos
al comercio (mayorista y minorista). Para los
servicios generales, la tasa creci6 de 3 a 4 por
ciento.

En Tierra del Fuego, la alicuota de IIBB fue
incrementada a 3,5% para comercios, servicios,
hoteles, turismo v restaurantes, desde el 3%
que regia hasta 2017. Ademas, subi6 de 1% a
1,5% la alicuota del Fondo Compensador.

En la Ciudad Auténoma de Buenos Aires, los
comercios que facturen mds de 10 millones de
pesos anuales tendran un incremento en forma
escalonada en Ingresos Brutos, que subird del
3 al 5 por ciento.

Distorsivo y regresivo

Ingresos Brutos es un impuesto distorsivo y
regresivo, razén por la que el Gobierno habia
convenido trabajar en su reduccién. Pero en el
capitulo IIT del nuevo Consenso Fiscal, firmado
a mediados de noviembre pasado, se
establecieron topes méaximos de alicuotas para

2018 que en el sector comercio y servicios

www.came.org.ar/rv/ediciones_online/143/index.html
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En sentido contrario
CAME celebré la sancién de la Ley Pyme que por
primera vez otorgd un tratamiento diferencial a
sector. Lamentablemente, el pacto fiscal va en
sentido contrario de dicha norma, perjudicando
notoriamente a las pequefias y medianas empresas,

al no diferenciarlas de las grandes firmas.

La situacién fiscal apremiante a nivel provincial y
municipal no debe hacer perder de vista que también
muchos comercios y Pymes del sector servicios
estan atravesando tiempos delicados, con baja
rentabilidad. El avance del Estado con més
impuestos tendrd impacto en la dindmica del sector.

estaban muy por encima de las vigentes.

Frente a la falta de recursos, las provincias

decidieron incrementar este tributo. La misma
situacion se plantea para el sector de la
construccién que, en el caso de La Pampa, fue
llevado del 2,5 por ciento al 3 por ciento,
maximo permitido para este afio.

También el Impuesto Inmobiliario quedé en la
mira. El pacto fiscal prevé un aumento
desproporcionado en ese tributo, con el
compromiso del Gobierno nacional de ayudar a
actualizar la valuacion fiscal para aplicar desde
alli las tasas, que llegan al 2 por ciento.

De hecho, en la Provincia de Buenos Aires, por
ejemplo, se hizo un revalto a partir de la cuota
que vence en febrero, que arranca en 40 por
ciento y sube escalonadamente hasta 75 por
ciento para las de mayor valor.

A su vez, varios municipios avanzaron con
subas por encima de la inflacién -en algunos
casos muy fuertes- en sus tasas de servicios
urbanos. Si bien la mayoria de las ciudades del
pais realizaron aumentos del 30 por ciento en
sus tasas, casi 10 puntos mayor a la inflacién

esperada para el afio, hay casos notorios.
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IINSTITUCGIONALI

Siguen sin sumarse a un
encuadramiento que busca disminuir
la judicializacion de los reclamos,
reducir el costo laboral y crear puestos
de trabajo de calidad.

La CAME alert6 sobre los casos de las
provincias que aun no han adherido a la Ley
27.348, mas conocida como Ley ART, que
establece una reforma del Régimen de Riesgos
de Trabajo y busca disminuir la judicializacién
de los reclamos por enfermedades
profesionales y accidentes, reducir el costo
laboral y crear puestos de trabajo de calidad.
A menos de un afio de su vigencia, la Ley ART
propicié una importante reduccion de la
cantidad de juicios laborales notificados en el
orden del 28 por ciento, con picos significativos
en provincias como Cérdoba, donde la caida
fue del 51 por ciento.

Esta disminucion de la litigiosidad laboral se
debi6, en gran parte, al papel que las comisiones
médicas adquirieron tras la sancién esta ley, las
cuales crecieron un 30 por ciento en dos afios.
Alli se dispone que sean la instancia
administrativa previa, obligatoria y excluyente
ante la cual un trabajador accidentado debe
acudir para obtener dictamen.

Cabe destacar que al momento las provincias
que atin no han adherido a esta importante ley
son Santa Cruz, Chubut, Neuquén, La Pampa,
Chaco, Formosa, Santiago del Estero,
Catamarca, Misiones, Santa Fe, San Luis, La
Rioja, Salta y Tucuman.

Entre algunos casos destacados, resalta la

a
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demora de Santa Fe, que detenta el 12 por
ciento de la judicialidad del sistema, siendo la
provincia donde mas juicios por accidentes
laborales se inician y donde se fijan los
mayores montos indemnizatorios que, segin la
SRT, no terminan en manos de los
trabajadores, sino de estudios juridicos.
Actualmente, en dicha provincia hay dos
proyectos trabados en la Legislatura.

Otra provincia no adherida es Misiones, que
registré un total de 773 juicios laborales de
empleados a las empresas entre enero y
noviembre de 2017. Esta cifra ubica a la
provincia entre las diez primeras en el ranking
de demandas laborales.

Al entender que esta es una herramienta clave
para terminar con la industria del juicio y que
las estadisticas donde ya se aplica la normativa
dan cuenta de esto, desde la CAME alentamos
la adhesion de las mencionadas provincias a
esta ley que busca salvaguardar la
supervivencia de las pequefias y medianas

empresas.

Cabe destacar que al
momento las provincias que
aun no han adherido a esta
importante ley son Santa
Cruz, Chubut, Neuquén, La
Pampa, Chaco, Formosa,
Santiago del Estero,
Catamarca, Misiones, Santa
Fe, San Luis, La Rioja, Salta
y Tucuman.
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abiertos en Espana

TINSTITUGIONALI

Este afio, el recorrido incluira las
ciudades de Valencia, Malaga,
Villena, Marbella, Torremolinos y
Nerja.

La CAME organiza el octavo viaje a Espafia
para visitar Centros Comerciales Abiertos, con
un recorrido que esta vez incluird las ciudades
de Valencia, Mélaga, Villena, Marbella,
Torremolinos y Nerja, con el propésito de
conocer v experimentar el grado de desarrollo
alcanzado con sus modelos de gestion del
comercio minorista urbano.

La agenda de la gira abarca visitas y
entrevistas con funcionarios municipales de
cada ciudad, al igual que con dirigentes de las
entidades empresarias y gerencias de Centros

Comerciales Abiertos.

Contacto
Mas informacién e inscripcién: comunicarse
con Nadia Ledesma al (011) 5556-5556 o por
correo electrénico a nledesma@came.org.ar

www.came.org.ar/rv/ediciones_online/143/index.html

Centros Comerciales
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La visita estd dirigida principalmente a
intendentes municipales, funcionarios
provinciales y municipales y dirigentes
empresarios y constituye una oportunidad
propicia para conocer las particularidades de
este modelo de comercio minorista y
enriquecer la vision estratégica, tanto de los
participantes como de las instituciones a las que
representan.

El viaje contempla la salida grupal, los
traslados entre las ciudades a visitar y el
hospedaje. La salida estd programada para
Iunes 28 de mayo y el regreso serd el 7 de
junio. Las plazas disponibles son limitadas a un

cupo de 40 personas.

La visita constituye una
oportunidad propicia para
conocer las particularidades
de este modelo de comercio
minorista y enriquecer la
vision estratégica tanto de
los participantes como de
las instituciones que
representan.
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actividad de la

Asuntos Tributarios

1INSTITUCIONALI

Un espacio creado para atender las
necesidades sobre la tematica de
federaciones y camaras asociadas.

La Comision de Asuntos Tributarios de la
CAME comenz6 su actividad como un espacio
creado para atender las necesidades
relacionadas a la materia contable e impositiva
de las federaciones y camaras asociadas.
Presidida por el vicepresidente 2° de la
Confederacion, Juan Carlos Uboldi, la primera
reunion de la Comision conté con la presencia
de Vicente Lourenzo, secretario de Hacienda
de CAME; de Adolfo Tripodi, secretario
gremial, y de Gregorio Werchow, secretario
de Cultura y Turismo.

También participaron Fernando De Simone,
presidente de la Camara Empresaria de
Vicente Lopez (CEVL); Pedro Uribarrena,
vicepresidente 3° de la Camara Empresaria

Contacto para participar o enviar
solicitudes, inquietudes o sugerencias:

asuntostributarios@came.org.ar.

COMERCIART 10
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Vasco Argentina (CEVA); Diego Bianco,
secretario general de la Camara Empresaria de
Vicente Lopez (CEVL); José Luis Valdés,
secretario adjunto del sector Servicios y
Comercial de CAME, y Beatriz Tourn,
presidenta de Mujeres CAME.

Durante el encuentro, y con el enriquecedor
aporte de distintas perspectivas, se expusieron
los ejes centrales de las problematicas
tributarias que deben afrontar las Pymes en la
actualidad.

En este sentido, la reunion tuvo como objetivo
buscar politicas impositivas que privilegien a
las pequefias y medianas empresas, unificar
criterios y analizar puntos favorables que
radiquen en beneficios para el sector, asi como
también recopilar pedidos y solicitudes de las
entidades para presentar ante los funcionarios
del Gobierno.

Asimismo, fueron mencionados los
lineamientos para una agenda comtn de trabajo
y se establecié una dinamica de reuniones

quincenales a realizarse en la sede de CAME.

El objetivo es buscar
politicas impositivas que
privilegien a las pequefnas y
medianas empresas, unificar
criterios y analizar puntos
favorables que radiquen en
beneficios para el sector.
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El area de Turismo de la CAME inici6 su
actividad anual con un encuentro realizado en
el marco de los lineamientos trazados en la
reunion de Planificacion Estratégica del sector
a fines de 2017 y con vistas de colaborar
activamente en el desarrollo de politicas y
acciones para potenciar a las Pymes avocadas a
la actividad turistica en todo el territorio
nacional.

Entre los temas abordados, se presentd el Plan
de Accién 2018 de CAME Turismo y el Plan de
Turismo en Espacio Rural CAME, creados para
trabajar conjuntamente entre la CAME, el
Ministerio de Turismo de la Nacién y la
Camara Argentina de Turismo (CAT).
Ademas, fueron informadas las locaciones y
las fechas tentativas para la realizacién de
foros regionales v el Foro Nacional de
Turismo Rural, que serdn evaluados en detalle

por la Subcomisién de Foros.

Participaron de la reunién los integrantes de la
Mesa Nacional de CAME Turismo encabezada
por el secretario del sector, Gregorio
Werchow; el subsecretario nacional de
Promocion Turistica, Fernando Garcia Soria; el
director nacional de Planificacion, Destino y
Productos Turisticos, Mariano Alguacil; la
directora nacional de Promocion, Lia Bechelli,

y la gerente general de la CAT, Eleonora

Boano.

Turismo rural
El sector Turismo de la CAME participé de una nueva reunion de planificacion en materia de Turismo Rural
junto al Ministerio de Turismo de la Nacién (MINTUR) y la Céamara Argentina de Turismo (CAT).
El enriguecedor encuentro buscé consolidar la Mesa Nacional de Turismo Rural, fortalecer la mision y vision del
nuevo espacio y definir los referentes técnicos de las instituciones intervinientes. Asimismo, se realizé la
presentacion del Plan de Accidn conjunto de 2018 en el cual intervienen los tres organismos presentes.

En representacién de CAME asistieron Gregorio Werchow, secretario de Turismo; Sebastian Bel, coordinador del
sector; Javier Dellaménica, coordinador de Espacio Rural, y Cristian Castex, integrante de la Comision de CAME
Turismo y presidente de la Asociacion Argentina de Ecoturismo y Turismo de Aventura (AAETAV).

www.came.org.ar/rv/ediciones_online/143/index.html 11/36
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Las tendencias

del consumo

IANALISIS

Mercados gaseosos, tecnologia
omnipresente, hiperpersonalizaciony
una vuelta a lo local seran puntos
clave a mediados de la proxima
década.

Diez tendencias presentadas por una
prestigiosa consultora internacional como los
pardmetros del consumo en 2025 sirven para
comenzar a pensar en ese escenario apenas
lejano.

Surgido a partir del andlisis del consumidor
actual y entrevistas personales a directivos de
empresas lideres, el informe subraya que estas
pautas impactardn en los planes de marketing
de grandes, medianas y pequefias firmas.

Los expertos destacan que, para tener éxito,
habra que anticiparse a estas tendencias y
adaptar las estrategias para conquistar al nuevo
consumidor, que serd cada vez mds
protagonista.

B Tecnologia omnipresente. Un tercio de
las cien marcas mas valiosas del mundo son
tecnolégicas. En los préximos afios, no sélo
seguird aumentando este ntimero, sino que
otros negocios convencionales, incluso el
comercio pyme, usaran la tecnologia para

impactar al consumidor.

B Mercado gaseoso. Cada vez mas,
desapareceran los limites entre mercados.
Las empresas diversificardn mas su oferta
A al mismo tiempo, competiran entre si por
entrar en el presupuesto del consumidor.

Mas de la mitad de los hogares dispuestos

COMERCIART 12
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a "ahorrar para lo que quiere', lo que
significa que estardn dispuestos a sacrificar
unas compras para poder realizar otras
que le aporten mas valor.

B Empresas jovenes. Actualmente, la edad
media de las diez marcas mas valiosas del
mundo es de 42 afos, cuando en 2006 era
de mas del doble. Con este ritmo, las
empresas mas importantes apenas tendran
12 anos de vida en 2025.

B Soluciones innovadoras. La innovacién
seguird siendo clave para que las marcas
puedan crecer. Ante un mercado cada vez
mas competitivo, las empresas deberdn
ofrecer soluciones innovadoras para
diferenciarse. Un tercio de las marcas de
gran consumo que mas han crecido en los
ultimos tiempos utilizan la innovacién
como herramienta clave. Nueve de cada
diez de estas innovaciones han sido

exitosas.

B Escala local. En un mundo globalizado,
las marcas locales de gran consumo estan
creciendo un 50 por ciento mas que las
globales, contribuyendo a un 72 por ciento
del crecimiento del mercado. Las
compafifas multinacionales tendrdn que
adaptar su oferta a las demandas de cada
comunidad para conectar con los

consumidores.

B Apelacion a la emotividad. A medida

que el consumo es cada vez mas hiper-
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personalizado y las decisiones de compra se

toman mads rapido, la emocién seran clave
para conquistar a las personas. Las marcas
que apelan a las emociones de sus
consumidores tienen siete veces mas

probabilidades de ser compradas.

B Protagonismo del consumidor. Las
personas tienen una necesidad creciente a
reafirmar su identidad. Cada vez mas,
querran ser tnicos, dejar huella y co-crear
con las marcas, asi que éstas deberan

hacerle sentir protagonista.

B Presencia de los +55. En 2025, el 37 por
ciento de la poblacién tendrd mds de 55
anos. La mayoria gozara de mas calidad de
vida, mas tiempo libre y mds capacidad
adquisitiva, por lo que las empresas
deberan considerarlo como un publico clave

en sus estrategias de la compafiia.

B Publicidad multicanal. A pesar de que
el digital sera el canal més eficiente por su

capacidad de llegar a publicos mas

segmentados, la televisién seguird siendo

www.came.org.ar/rv/ediciones_online/143/index.html
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iInportante Ppara conectar con los hogares
por su amplia cobertura. Por eso, el mix
mas eficiente para la planificacion
publicitaria en 2025 seguira siendo
combinar online y offline. En la
actualidad, las campafias que integran
ambos medios aumentan en un 40 por
ciento su ROI (Return On Investment,
valor econémico generado como resultado
de la realizacién de diferentes actividades
de marketing) respecto al que consiguen

éstos por separadc.

B Proximidad. La proximidad entre el
consumidor y el punto de venta, fisico o
digital, serd el gran reto para las
empresas. En este contexto, los canales
que estan entendiendo mejor estas
necesidades son las tiendas de "surtido
corto" (establecimientos con una oferta
mas limitada, como son las tiendas de
descuento) y el e-commerce, ambos en

crecimiento constante.

Para tener éxito, habra que
anticiparse a estas
tendencias y adaptar las
estrategias para conquistar
al nuevo consumidor, que
sera cada vez mas
protagonista.
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Proximamente se

abre la convocatoria
2018

Sello

Buen

Diseno
Fl sector Industrial de la CAME se encuentra argentmo

trabajando con Sello Buen Disefio argentino

(SBD), del Ministerio de Produccién de la

@me

posibilidad de que sus productos puedan ser Ca line: sbd.produccion.gob.ar

Nacién, para acercar, a las Pymes de su red, la

.. . . . dustria@came.org.ar
distinguidos y promocionados a través de la

incnrporacic’)n de disefio de forma estratégica. @instagram.com/seilobuendiseno Ofacebook.com/DisenioArg

Entre otros beneficios a los que acceden las (‘?) iistri da Braduccién PND Fegtscioss
¥/ Presidencia de la Nacién de Diseno

empresas se destacan la promociéon de
productos, la difusion en medios masivos, el
asesoramiento en exportacic’)n de productos a
mercados internacionales, la participaciéon en
ferias nacionales e internacionales y la
aplicacién de la marca Sello Buen Disefio en
los envases o sobre el producto distinguido.
El Sello Buen Disefio argentino cuenta con el
respaldo de un comité evaluador de notables
profesionales provenientes de sectores
académicos v productivos, del cual CAME es

parte integrante.

Contacto para mas informacion: industria@came.org.ar / (011) 5556-5556

COMERCIART 14
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Cinco aios de FAPI

junto a los Parques

| PARQUES INDUSTRIALES |
Muchas v variadas acciones para la creacion,
el desarrollo y la modernizacion de estos

espacios productivos en todo el pais.

Durante los cinco afios transcurridos desde su
creacion, muchas y muy variadas resultaron las
acciones desarrolladas por FAPI en pos de la
creacion, el desarrollo y la modernizacion de
los Parques Industriales de todo el pais.

En dicho periodo, tanto los 223 parques
adheridos, como muchos otros, recibieron
apoyo de FAPI para el cumplimiento de sus
objetivos: colaborar en la mejora de la
competitividad y rentabilidad empresaria,
contribuir al ordenamiento del espacio urbano-
ambiental y promover el desarrollo local.

En ese orden, los convenios suscriptos
(Telecom, por ejemplo), el trabajo conjunto con
diferentes instituciones (INTIL, IRAM,
ministerios de Produccién), la colaboracién con
empresas lideres en las nuevas realidades de la
"cuarta revolucion industrial" (Google, Banco
Itan), el desarrollo de actividades con distintos
sectores de CAME v el apoyo a distintas
iniciativas publicas y privadas conforman un
escenario apropiado para el desarrollo de

parques con preservacion del medio ambiente

y cuidado de parametros de urbanizacion.

www.came.org.ar/rv/ediciones_online/143/index.html

Ademas, gobiernos provinciales y municipales
encuentran permanentemente en FAPI
respuestas precisas a sus demandas referidas a

la creacién y consolidacién de parques en sus
territorios.

Asimismo, cabe destacar que FAPI contintia
trabajando en conjunto con autoridades y

empresas en los Parques Industriales de todo el

territorio nacional.

Tanto los 223 parques
adheridos, como muchos
otros, recibieron apoyo de
FAPI para el cumplimiento
de sus objetivos: colaborar
en la mejora de la
competitividad y
rentabilidad empresaria,
contribuir al ordenamiento
del espacio urbano-
ambiental y promover el
desarrollo local.
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Encuesta sobre

acceso al

financiamiento

I PROGRAMAS DE FINANCIAMIENTO I

El Departamento de Programas de
Financiamiento y Competitividad Pyme de
CAME elaboré -bajo la orbita de la Secretaria
General de la entidad y ejecutado en
colaboracién con el Area de Estadisticas,
Informes y Bases de Datos- la encuesta Indice
de Medicién al Acceso del Financiamiento de
Emprendedores y Pymes (IMAF).

Esta encuesta tiene la intencién de brindar un
panorama del escenario financiero de los
diversos sectores de la economia del pafs,
conocer el grado de situacién de pymes y
emprendedores a la hora de acceder al

financiamiento e indagar acerca de los

obstaculos impositivos y legales con los que se

encuentran a la hora de solicitar un préstamo

en las entidades financieras piblicos/privadas.

La primera edicion del IMAF fue respondida
por aproximadamente 500 pymes y

emprendedores de todo el pais.

Asesorar y acompafiar
El Departamento de Programas de Financiamiento
y Competitividad Pyme, desde hace mas de seis
aios, trabaja -bajo la drbita de la Secretaria
General de la entidad- junto a pymes y
emprendedores que pertenecen a la Red CAME, en
pos de brindarles asesoramiento y
acompaiiamiento en el camino hacia la obtencion
del financiamiento.
Su equipo esta a disposicidn para continuar
recibiendo a entidades adheridas a CAME y a sus
emprendedores y pymes asociadas para
asesorarlos y que puedan concretar sus proyectos
de inversion y hacer crecer sus negocios.

COMERCIART 16

www.came.org.ar/rv/ediciones_online/143/index.html

Revista Comerciar N° 143

IMAF Pymes

Sector economico: de los resultados obtenidos
en la encuesta nacional realizada, se desprende
que el 42,6% pertenecen al sector Comercio.
Demas rubros consultados: Industria, Mineria
v Construccion (27,3%), Servicios (23,9%),
Agropecuario (6,3%).

Planes de realizar alguna inversién en el
proximo afio y necesidad de inversion: 68,8%
tiene planeado realizar inversiones durante
este afio y el 23,3% se encuentra evaluando
esta posibilidad. Entre ambas respuestas
suman un 92,1%, del cual ademas se
desprende que un elevado porcentaje (el 95%)

necesitaria financiamiento para su concrecion.

Principales obsticulos para acceder al
financiamento: el 29,1% respondié que los
requisitos de cumplimentacién son demasiado
exigentes. El obsticulo menos mencionado es
la desconfianza de las PYMES en organismos
de crédito (8,1%).

IMAF Emprendedores

Rango etario: el porcentaje mas alto se ubica
en personas de entre 36 y 55 afios de edad
(57,4%). Es un punto a destacar ya que, en
principio, sorprende que no se ubique entre
los 18 y 35 afios de edad. Por tltimo, se
observan muy pocas personas con intenciéon y
entusiasmo emprendedor en personas

mayores a 56 anos (5%).

Principales obsticulos para emprender en
nuestro pais: la falta de capital inicial es
considerada como el principal obstaculo a la
hora de emprender en nuestro pais (65,1%).
Esta cuestion no varia segun el tipo de
emprendimiento, es transversal a todos los

sectores econdémicos.

Mas informacidn
Emprendedores: incubadora@came.org.ar
Pymes: financiamiento@came.org.ar

16/36



21/4/2020 Revista Comerciar N° 143

4»INFODATA

RAL DE INFORMES COMERCIALES

Eortel respalda ge . Con INFODATA realiza negocios en forma segura

@me

Confederacién Argentina de la Mediana Empresa

El titular de los datos personales tiene la facultad de ejercer el derecho de acceso a los mismos en forma gratuita a intervalos
no inferiores a seis meses, salvo que se acredite un interes legitimo al efecto conforme lo establecido en el articulo 14, inciso 3
de la Ley N° 25.326. La DIRECCION NACIONAL DE PROTECCION DE DATOS PERSONALES, Organo de Control de la Ley N°
25.326, tiene la atribucion de atender las denuncias y reclamos que se interpongan con relacion al incumplimiento de las
normas sobre proteccion de datos personales. Tecnologia e Informacion para Empresas SA— Reg. DNPDP N° 706835
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El costo energético

como factor clave

rentabilidad

IECONOMIAS REGIONALES |

Gabriel Negrin
Federacion de Productores de Frutas
de Rio Negro y Neuquén

Tras la reunion de la CAME con el
ministro Juan José Aranguren, el
asesor de la entidad que nuclea al
sector de peras y manzanas de la
Patagonia detallo las cuestiones
planteadas en ese ambito ante las
maximas autoridades nacionales para
recuperar la competitividad.

-;Cudles fueron los principales temas
abordados con el ministro Aranguren en el

encuentro?

-En primer lugar, le solicitamos rever los
incrementos en la energia y transporte
correspondientes a la Resolucion E 1091/2017
vigentes a partir de diciembre de 2017 y
febrero de 2018. También le pedimos la
intervencién y la colaboracién del Ministerio a
fin de garantizar que las tarifas por el servicio

a
B COMERCIARI 18
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La comitiva g8 AME, encabezada
por Fabiéng , junto al ministro
Juan José Aranguren.

o

de distribucién (VAD) cobrados en las
provincias sean justas y razonables. El sector
productivo ya no soporta incrementos en sus
costos, que generan una drastica caida en la
produccién y una fuerte disminuciéon de la

mano de obra empleada.

-;Qué otras inquietudes le plantearon?

-Le planteamos la necesidad de facilitar el uso
de gas como fuente alternativa de generacion
de energia, eliminando las restricciones de
conexién y permitiendo, a la produccién
estacional, consumir en los periodos de menor
consumo, como enero-abril y septiembre-
diciembre. Asi, el sector podria acceder a una
fuente de abastecimiento sustituta, ante los
numerosos cortes del servicio y el alto costo
laboral que implica la mano de obra inactiva.
Es importante mencionar que la falta de
inversion en el sistema de distribucion
provincial genera pérdidas enormes por falta
de suministro, que afectan en forma directa a

las economias regionales.

Definiciones
Tras la reunién con Aranguren, el presidente
de la CAME, Fabidn Tarrio, sefial6:

"Esperamos definiciones de las Mesas de
Competitividad y que la politica orientada a
recomponer la matriz energética impulse a
los sectores productivos".
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Punteo del encuentro
-Tarifas. En el periodo comprendido entre enero de 2016 y el mismo mes de 2018, las boletas de electricidad
subieron considerablemente. "Ningin otro indicador mostré un comportamiento similar durante la etapa de
analisis”, indicé Radl Robin, titular de Economias Regionales de CAME, y agreg6: "Propusimos reemplazar el
suministro de electricidad por el de gas en determinados sectores”.

-Competitividad. Con las tarifas actuales, la rentabilidad y competitividad es dificultosa para todas aquellas
producciones primarias de cultivos intensivos.
-Rol del Estado. Se requieren politicas energéticas que acompaiien al sector productivo, mas aln a todas
aquellas actividades electro-dependientes que busguen ser econdmicamente sustentables. En este sentido, el
ministro enfatizé que "el esfuerzo estd puesto en recomponer la matriz energética”.

-¢Y en cuanto al uso del sistema SMED?

-Se le requiri6é que se permita nuevamente. Fue
quitado hace mas de un afio y es una
herramienta de informacién que permite
conocer, en forma instantdanea, las potencias
consumidas. Con esta informacién, cada Pyme
podia diagramar sus consumos, haciendo un
uso mas eficiente de la energia eléctrica y

optimizar sus costos.

-También solicitaron tener la opcion de
comprar la energia al Mercado Eléctrico
Mayorista o al distribuidor, sin restricciones.
-Pedimos que todos los usuarios del Mercado
Eléctrico Mayorista (MEM) tengan la
posibilidad de elegir comprar la energia al
MEM o al distribuidor indistintamente. Es
importante aclarar que quien compra en el
Mercado Eléctrico Mayorista a través de
CAMMESA (Compaifiia Administradora del
Mercado Mayorista Eléctrico) hoy tiene una
restricciéon que le impide volver a comprar a la
empresa distribuidora, teniendo un sobrecosto
llamado "energia excedente, Ley 1291/06". Este
cargo adicional surge por todos los consumos
superiores a los registrados en el 2005.
Consideramos claramente que esto restringe la

inversion y genera un mayor costo al sector.

-¢Encontraron receptividad de parte del
ministro? ;Tuvieron respuestas?

-La receptividad del Ministro fue muy buena.
Tomé nota de nuestras inquietudes. Nos dijo
que derivaria nuestros pedidos a sus
colaboradores pero hasta el momento no

tuvimos respuesta.
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Una rebaja en las tarifas

Frente al alto impacto que genera en las
Pymes el dltimo incremento en las tarifas
eléctricas, la CAME envi6 misivas a los

gobernadores de todas las provincias para
que consideren la rebaja del Valor Agregado
de Distribucién (VAD), el cual contempla los
costos de transformacion y distribucion de
la energia, el mantenimiento de las lineas y
la administracién de la empresa prestadora
de energia local, ademds de ser el tnico de
los items que conforma esta tarifa que puede
ser modificado en las propias provincias.
Cabe destacar que Misiones es la tnica
provincia al momento que ya adopté esta
medida que se tradujo en una reduccién de
alrededor del 15 por ciento en las tarifas
vigentes para la electricidad y en la
devolucién de dicho porcentaje de lo
facturado en diciembre y enero.

La CAME considera necesaria y urgente la
concrecion de esta peticion, ya que el
aumento afecta de lleno en los costos de
produccién de las Pymes obstaculizando sus
actividades, pudiendo hacerlas inviables en
los sectores mas afectados, como el
industrial y agropecuario.

Por esta razon, desde la entidad se solicita a
los gobernadores que evaliien este
requerimiento, a fin de salvaguardar la
produccién y las fuentes de trabajo de las
pequefias vy medianas empresas, principal
motor y generador de valor agregado de la
economia nacional.
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Reuniones por el G20 YEA

1GAMEJOVEN |

Participacion de CAME Joven en los
encuentros preparatorios de la
cumbre que se realizara este afio en la
Argentina.

Valeria Rabaglia (consejera), Santiago Villalba (ministra},Mariano Pérez Varela
(secretario de Embajada), Juan Pablo Bazan, Fahian Zarza y Bruno Sanguinetti.

El presidente de la rama juvenil de la CAME,
Fabidn Zarza; el director ejecutivo del sector,
Juan Pablo Bazan, y el secretario de Relaciones
Internacionales, Bruno Sanguinetti,
mantuvieron diversas reuniones de cara al G20
YEA, a realizarse este afio en Argentina.

Los jévenes dirigentes se reunieron en
Cancilleria, en la oficina del Sherpa por la
Unidad G20, para establecer un vinculo y
poder asi trabajar en conjunto en la realizacién
del G20 de los jévenes emprendedores y

contar con apoyo en el reconocimiento de

estos importantes actores del pafs.

Rafael Iribarne (Lizison Coordinator) y Sofia Chico (Coordinacitn de enlace) junto a Fahian
Zarza, Bruno Sanguinetti, Juan Pablo Bazan en el CCK.

También se llevé a cabo otra reunion en el

Centro Cultural Kirchner, con Rafael Iribarne,
de la Secretaria de Coordinacién de Enlace del
G20, que se encarga de llevar un registro de la internacional, buscando como objetivo principal
vinculacion que hay entre los diferentes la conexién que se pueda crear entre los jovenes

grupos de afinidad de este importante foro del Y20 y el B20.

Actividades federales

San Luis

Referentes de CAME Joven de San Luis se
reunieron con miembros del Concejo Deliberante
de la capital provincial para dialogar sobre la
realizacion del Premio Joven Empresario San Luis
2018.

COMERCIART 20
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Parana

Miembros de la Comisién de Jévenes del Centro
Comercial de Parana fueron convocados por
representantes de la Academia Argentina
Emprende para participar en el lanzamiento del
Programa de Mentores para Emprendedores en
esa ciudad. Asistieron Waldemar Gonzalez y
Maximiliano Godoy.También en Parand, CAME

Joven estuvo presente en jornadas de desarrollo

productivo y competitividad de la region Centro.

Rio Cuarto

El Retiro Dirigencial de JE del CECIS se llevo a cabo en la
quinta del Club Banco Nacién, donde la nueva comisién fue

presentada formalmente.

Los Jovenes de la Federacién Econémica de Tucuman
se reunieron con el subsecretario de Juventud de la
Nacién, "Piter" Robledo, para avanzar en agendas
conjuntas. Ademads, comenzaron a articular el

j programa "De la idea al proyecto", que otorga
microcréditos no reintegrables a emprendedores en
situacion de vulnerabilidad, una iniciativa que se
podria replicar en todas las provincias para fortalecer
la red de CAME Joven.

Provincia de Buenos Aires

Nicolas Bari, director de Jévenes del Gobierno bonaerense, se reunié con Nicolds Palma,
presidente de JE FEBA, y Gustavo Boye, coordinador de conurbano Sur, para articular
programas en todas las regiones de la provincia.

Por otra parte, integrantes de JE FEBA y FELP Joven se presentaron en un stand de la Feria de

Empleo Joven.
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Reunién de

comision directiva

| MUJERES EMPRESARIAS |
Presentacion del plan de trabajo y
lineamientos para el afio.

Mujeres Empresarias de la CAME realizé su
primera reunién de comision directiva del afio.
En este encuentro, las dirigentes presentaron
su plan de trabajo y consensuaron lineamientos
para el 2018.

Asimismo, el sector realiz6 el primer retiro
dirigencial de la comisién directiva, en cuyo
marco se trabajo sobre planificacion,
debilidades, fortalezas, tendencias y
oportunidades.

El encuentro, que tuvo lugar en la localidad de

La Comisidn Dirgctiva de ME CAME en Pilar.

Pilar y se llev6 a cabo bajo la coordinacién de la
coach Sara Castiglioni, se realizé en un clima
préspero que enriquecié a las asistentes tanto
en el plano dirigencial como personal.

Mayor participacion en
espacios de decision

Beatriz Tourn pidié por méas mujeres en las comisiones directivas de entidades

En el marco del Comité de Presidencia de la CAME, Beatriz Tourn, responsable del sector de Mujeres
Empresarias, introdujo el tema del cupo femenino en la CAME.

En su discurso expresé: "Remontarme hace diez afos atras inevitablemente me trae a la memoria a una
apasionada Elina Stewart, que recorria el pals, invitdindonos a las empresarias a sumarnos a las comisiones de
las entidades, a formar equipos de trabajo y a involucrarnos en lo que es la gremial empresaria”.

"Hoy, diez afios después, sabemos que hay mujeres empresarias CAME sembradas en todo el pais, de Norte a
Sur y de mar a mar", afirmé, para destacar luego que, sin embargo, "tras un relevamiento que hicimos, debo
decirles que no estamos en las mesas donde se toman las decisiones".

"Entonces, sefior presidente, en mi nombre y en el de todas las mujeres que yo represento, creo que es prudente pedirle
que se exija un cupo para la participacion de las mujeres en las comisiones directivas de las enfidades”, concluyd.

COMERCIART 22
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Encuentro de ME Fedecom

Con la presencia de representantes de las localidades cordobesas que la integran.

La comisién de Mujeres de la Federacion Comercial
de Cérdoba (Fedecom) realizd la primera reunion
del aiio, con asistencia de representantes de las
diferentes localidades que la integran: Las Varillas,
Rio Ceballos, Oncativo, Alta Gracia, Villa Maria,
Colonia Caroya, Cruz del Eje, La Falda, La Cumbre,
Alma Fuerte, Rio Tercero, Cosquin, Arroyito,
Miramar, Bell Ville y Rio Cuarto.

En ese ambito, fueron redefinidos los objetivos, la
visién y la misién de la Comisién, alineados con
los de ME CAME, y se planificd agenda de
actividades.

Acciones para disefar propuestas que
avancen contra obstaculos e
inconvenientes.

Mujeres Empresarias de CAME estuvo

presente en un encuentro organizado de cara al

W20, red transnacional que retine a mujeres
lideres de la sociedad civil, los negocios y
emprendimientos. Autoridades del
nucleamiento y representantes de todas las
entidades que conforman la mesa de trabajo
participaron de la reunién.

En esta oportunidad, fue elaborado un plan de
accion para conocer los obstaculos y los
inconvenientes que enfrentan las mujeres
empresarias y rurales que impiden su
crecimiento. A partir de ese diagndstico, se

disefiaran propuestas para ser presen’[adas L)
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Mesa de trahajo en la FEPESNA.

el proximo G20. Por MECAME, asistieron
Beatriz Tourn y Maria de los Angeles Moyano.
Ademas, ambas dirigentes se reunieron en la
Fundacién de Estudios Politicos, Econémicos y
Sociales para la Nueva Argentina (FEPESNA),
bajo la consigna "Mujeres Empresarias Rurales:
dificultades y obsticulos - conclusiones y
propuestas". Participaron otras entidades,
como la Camara Argentina de Comercio, la
Bolsa de Comercio y la Sociedad Rural

Argentina.
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Informe de

IRESPONSABILIDAD SOCIALY DESARROLLO SUSTENTABLE |

Una sintesis del trabajo realizado por
el 4rea en 2017, con la decision de
impulsar la construccion de un
empresariado social y
ambientalmente responsable.

Por tercer afio consecutivo, la Secretaria de
Responsabilidad Social y Desarrollo
Sustentable de la CAME publicé su informe de
gestion anual, un documento que repasa el
trabajo realizado a lo largo del 2017.

El documento da cuenta de la decision de
impulsar la construccién de un empresariado y
una dirigencia social y ambientalmente
responsable, a través de seis ejes: alianzas con
actores claves, internacionalizacion;
sustentabilidad y cuidado del ambiente;
responsabilidad social interna; responsabilidad

social sectorial y comunicacion.

Alianza con actores clave

Durante el 2017 se crearon seis alianzas con

actores publicos y privados, entre los que se
destacan el Ministerio de Ambiente y
Desarrollo Sustentable de la Nacion (MAyDS);
la Agencia de Proteccién Ambiental del
Gobierno de la Ciudad de Buenos Aires
(APRA); el Consejo Nacional de Coordinacién
de Politicas Sociales (CNCPS); la Casa Nacional
del Futuro; Sistema B y Premios Latinoamérica
Verde, entre otros, junto a quienes se
ejecutaron diferentes iniciativas para la
promocion del desarrollo econémico con

inclusion social y cuidado del ambiente.

Sustentabilidad y cuidado

del ambiente
-Segundo Balance de Gestion Social y
Ambiental

A mediados de afio se publicé el segundo

Balance de Gestién Social y Ambiental. El
documento hace un repaso de la gestién de
los sectores que componen la entidad,
detallando con cifras sus logros obtenidos y
enmarcando sus contribuciones sociales y

ambientales bajo los Objetivos de Desarrollo

Sostenible (ODS) que se incluyen en la
Agenda 2030 de las Naciones Unidas.

Seminario Internacional sobre Centros Comerciales Abiertos. Fue instalado un stand sobre
0DS, donde los participantes se comprometieron a trabajar sobre determinados objetivos.
-Concurso "Poné tu energia para cuidar
el ambiente"
Por tercer afio consecutivo fueron entregados
los premios del concurso "Poné tu energia para
cuidar el ambiente", que reconocié con 100.000

pesos y becas de viaje y estudios a Pymes y

Ganadores del concurso “Pond tu energia para cuidar el ambiente” recibiendo sus
premios en la sede de CAME.

Informe completo disponible en www.redcame.org.ar o solicitindolo a
responsabilidadsocial@came.org.ar
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emprendedores que promueven el uso de
energias renovables y la eficiencia energética.

-Programa "Comercio y Turismo
Sustentables en tu ciudad"

En marzo -junto al Sector Comercio de
CAME v la Federaciéon de Centros
Comerciales a Cielo Abierto, Cascos
Urbanos y Centros Historicos (FCCA)- fue
lanzado el programa "Comercio y Turismo
Sustentables en tu ciudad", una iniciativa
para promover el desarrollo econémico
local de dichos centros, bajo criterios de
cuidado ambiental e inclusién social.

Esta propuesta se enmarcé en la
designacién por parte de las Naciones
Unidas del 2017 como afio del Turismo
Sostenible para el Desarrollo, el cual tuvo
por objetivo concientizar a la poblacion
sobre dicha fuerza transformadora.

La convocatoria para aplicar al programa
fue oficializada en el XI Seminario
Internacional sobre Centros Comerciales a
Cielo Abierto y conté con la inscripcién de
treinta proyectos.

Luego de una rigurosa evaluacion por parte
del equipo técnico de la entidad, las tres
iniciativas ganadoras de los centros
inscriptos fueron "La bicicleta como
estrategia de promocion del turismo y el
comercio sustentable" de Firmat, Santa Fe;
"Plan de recoleccién de Aceites Vegetales
Usados (AVUs) y propuestas para la
reduccion de residuos en el sector turistico”
de La Falda, Cérdoba, y "Desarrollo del
comercio y turismo gastrondmico y cultural
a través de la creacion de circuitos locales”,
de Godoy Cruz, Mendoza.

Colaboradores de CAME en el voluntariado “Mochi Solidaria”.

www.came.org.ar/rv/ediciones_online/143/index.html
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-Lucha contra la pérdida y el
desperdicio de alimentos

De acuerdo a un estudio del Ministerio de
Agroindustria de la Nacién, en Argentina se
desechan 16 millones de toneladas de
alimentos al afio, equivalentes a un 12,5 por
ciento de la produccién nacional.

Atentos a esta problematica, junto al Sector de
Economias Regionales, se firmé la carta de
adhesién al Programa Nacional de Reduccién
de Pérdida y Desperdicio de Alimentos, de la
Secretaria de Agregado de Valor, perteneciente
al organismo priblico encabezado por el
entonces ministro, Ricardo Buryaile.

De esta manera, se fortalecié el compromiso
asumido voluntariamente con los ODS de
Naciones Unidas y, en este caso, se contribuyo
de manera directa con las metas planteadas en
los objetivos 12 -"Produccién y consumo
responsable’-, 13 -"Accién por el clima"- y 17 -

"Alianza para lograr los objetivos'-.

Responsabilidad Social

Interna

Durante 2017, se reforzd -transversalmente- el

compromiso con la dimensioén interna de la RS
en busca del desarrollo y consolidacion
profesional vy personal de los equipos de
trabajo, fuera de sus tareas laborales diarias.
En tal sentido, fue puesta en marcha una serie de
actividades junto al personal, entre las que se destacan
colectas solidarias, voluntariados y celebraciones.
Asimismo, en el transcurso del afio se lanzo el
programa "Oficina Verde", que abarco el
concurso "Menos papel, mds conciencia",
mediante el cual se disminuyé en gran medida
su uso a través de la concientizacién al personal
del consumo desmedido de los recursos, se
sumaron nuevos cestos de separacion de
residuos y fue incorporado el primer proveedor
con certificacién B, Ando Reciclaje, empresa
dedicada a la gestion integral de separacion de
residuos en origen. Gracias a este trabajo
integral, en 2017 se lograron reciclar 603 kilos de
materiales, evitando de esta manera su

disposicion final en un relleno sanitario.
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Diplomaturas 2018
de CAMEeducativ@

ICAPACITACIONI

Cada una de las cinco opciones consta
de seis cursos a distancia de un mes de
duracion.

La CAME, a través de su Secretaria de
Capacitacién, firmé convenios con la
Universidad Tecnolégica Nacional (UTN), la
Universidad de Ciencias Empresariales y
Sociales (UCES), la Cdmara de Empresas de
Software y Servicios Informaéticos de la
Republica Argentina (CESSI) y la Asociacion
Argentina de Marcas y Franquicias (AAMF)
para desarrollar proyectos de formacién y
programas de capacitacion con alto valor
agregado.

A partir de estas iniciativas, fueron creadas
cinco Diplomaturas que permiten, a directivos y
colaboradores de Pymes, alcanzar ventajas
competitivas a través del desarrollo de
competencias. Se inician en abril y finalizan en
noviembre. Cada una consta de seis cursos a

distancia de un mes de duracion.

Diplomatura en Gestion de Recursos

Humanos para Pymes

Disefiada para mejorar la capacidad de gestién

v la productividad del capital humano del
sector comercial, de servicios y otras
actividades productivas. Cuenta con la
certificacion de la UCES.

Diplomatura en Habilidades

Gerenciales
Es un mecanismo de apoyo a la formacién y
capacitacion de profesionales, directivos y
gerentes de empresas que deseen incrementar
su eficiencia y capacidad de innovacién. Cuenta
con la certificacién de la UTN.
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Diplomatura en Competencias y

Habilidades Digitales

Es una poderosa herramienta para profesionales,

técnicos, emprendedores, empresarios y todo
aquel que quiera comprender cémo aprovechar
las nuevas tecnologias de informacién y
comunicacion -TICs- para mejorar su vida
laboral y personal. Cuenta con la certificacion de
la UCES.

Diplomatura para Emprendedores

-Tu Mapa de Ruta-

Permite a los emprendedores adquirir
conocimientos y manejo de herramientas para
el ejercicio de una gestién integrada y exitosa
de sus proyectos, colaborando con una visién
profesional de la actividad y ayudando al
pasaje de la idea a su implementacién. Cuenta
con la certificacion de la UCES.

Diplomatura en Desarrollo Integral

de Frang
Surge del Convenio firmado entre la CAME v
la AAMF y se centra en cémo las Pymes
pueden crecer y obtener mas competitividad a
través del sistema de franquicias. Asimismo,
este sistema brinda oportunidades de
autoempleo -mediante inversion- a grupos
familiares que, sin experiencia previa, pueden
incursionar con menor riesgo empresarial en el
comercio y los servicios.
Cuenta con la certificacion de la AAMF y
CAMEeducativ@.
Consciente de que la capacitacién de los
recursos humanos es la mejor propuesta para
incrementar la competitividad de las Pymes,
desde la Presidencia de CAME se ha
resuelto otorgar importantes estimulos y
beneficios a personas y organizaciones para

cubrir el arancel de las Diplomaturas.

Mas informacion: en Escuelas de Negocios
de www.came-educativa.com.ar

Consultas e inscripciones:
diplomaturas@came.org.ar
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i I Tutorias a cargo de docentes especializados

SEMINARIOS A en cada temética.
DISTANCIA  piataforma educativa de facil acceso y manejo.

Marketing y Ventas Creacion de empresas
Planificacion y Estrategia Asociatividad
Empresas Familiares [.]  $ Responsabilidad Social

Recursos Humanos .
Tecnologia

Habilidades Gerenciales : _
Prevencion y Gestion Economias Regionales
de Riesgos Laborales Industria

Economia y finanzas Energia
Ofimatica Empleabilidad

Sustentabilidad Genero

CRONOGRAMA 2018

ABRIL: 2/4 al 3/4

JUNIO: 4/6 al 2/7
AGOSTO: 6/8 al 3/9
OCTUBRE: 1/1 al 29/1
DICIEMBRE: 3/12 al 31/12

INFORMACION E INSCRIPCIONES
www.came-educativa.com.ar
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¢ Qué red social elijo

para mi empresa?

I TECNOLOGIA 1

Guia practica para no perderse en el
intento de aprovechar el marketing
digital.

Las redes sociales se han convertido en una herramienta
fundamental del marketing digital para las Pymes. Sin
embargo, uno de los errores ms frecuentes es que suelen
abrirse cuentas en todas las redes y con el paso del tiempo
dejan de publicar contenidos por falta de tiempo, dinero o

estrategias comunicacionales. Este tipo de comportamiento

por lo general transmite a los usuarios una mala imagen
para la marca.

(Por qué estar en redes sociales?

Esta pregunta es la mds importante, saber qué es lo que se
busca o qué se espera conseguir. Algunos de los objetivos
pueden ser:

(Notoriedad de marca.

(IEstar donde estan los clientes potenciales.
(OEstablecer una comunicacién mds directa.
OI0frecer informacién de los productos.

a
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(Cuénto tiempo hay que dedicarle?
Tener éxito en las redes sociales no es cuestién de un
dia, una semana o un mes. Requiere de un trabajo
constante y diario para:

ODesarrollar estrategias de marketing.

OGestionar los perfiles sociales.

OMonitorizar los contenidos publicados.

OAnalizar las acciones realizadas.
Si no se dispone del tiempo y del equipo humano
necesario para hacer bien el trabajo, lo mejor es contratar
a profesionales cualificados.
Si tampoco se dispone de dinero para contratar estos
servicios, es preferible no estar, porque hacerlo mal va a
perjudicar la imagen de la marca.

(Qué red social eligir para la empresa?
No todas las redes sociales funcionan de la misma
manera y cada una tiene sus ventajas.

(35 lo que se busca es tener un respetable servicio al
cliente, realizar promociones y anuncios, las mejores
opciones son Facebook y Twitter.

5i el objetivo es compartir material visual a través
de fotografias, videos o disefios graficos, conviene
utilizar Instagram o Youtube.

(ISi se trata de conectarse con otros negocios y
compartir contenido entre empresas, hay que
apoyarse en plataformas como LinkedIn.
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En sintesis
No existe una red social mejor que otra, existe la adecuada para cada empresa. Solo hay que tener en cuenta el perfil para

elegir la que mejor se adapte a las necesidades.

Facebook

Siempre serd una buena idea que la empresa tenga un perfil
en Facebook, sin importar el tipo de usuario al que quiera
dirigirse. Tiene 1,28 billones de usuarios en todo el mundo.
Es la red social lider por excelencia donde se encuentra
publico de todas las edades y ubicaciones geograficas.
Utilizando las estadisticas que ofrece la plataforma, es
posible ver con cudles publicaciones han interactuado més
los usuarios y con cuéles no.

Sobre esta base, se podrédn tomar decisiones factibles sobre
el contenido que tiene un mejor impacto en la pégina,
cuestién que ayudard a optimizar al piblico.

También se dispondrd de un feedback automatico con los
seguidores a través del Facebook Messenger que, a su vez,
permite hacer un seguimiento profesional de los mensajes
que van llegando.

Tiene el servicio publicitario mds completo y accesible de
todo el mercado y un enorme poder de segmentacion para

ofrecer anuncios personalizados y altamente efectivos.

Instagram

Cuenta con dos ventajas fundamentales que la convierten en
un espacio ideal para llegar a cada audiencia. Por una parte,
la red social pertenece a Facebook, por lo que sus prestaciones
de publicidad y segmentacién se hacen extensivas,

Como es una plataforma centrada en la imagen, permite
transmitir el espiritu de cada negocio de una forma més
humana y cercana al puablico y exhibir los productos de
manera directa. Los videos y las fotos figuran entre las
publicaciones que mds interesa compartir a las personas
de todo el mundo.

Ademés, brinda acceso a una base de seguidores en pleno
crecimiento y predominantemente joven. La eficiencia de
posicionamiento de los hashtags, si son bien utilizados,
pueden colocar la empresa diariamente ante la mirada de

la audiencia.

Twitter
E1 70 por ciento de sus usuarios se conectan a través de
sus teléfonos y la gran mayorfa utiliza la plataforma
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para compartir recomendaciones y criticas a servicios y
productos. Contenido descartable y de consumo répido.
Una cuenta en esta red social serd perfecta si lo que se
busca es comunicarse con la audiencia de manera
rapida o si se desea responder a preguntas y
comentarios.

Para aprovechar al maximo su alcance, es muy importante
utilizar hashtags o la opcién de bisqueda avanzada para
encontrar las preguntas que se relacionan con cada
negocio y dar respuesta. Esto ayudard a aumentar el
compromiso con el piblico.

Ademds, esta plataforma otorga visibilidad al negocio en
buscadores: Twitter se posiciona muy bien en Google, por
lo que cuando los usuarios busquen la empresa, enseguida
saldra la cuenta de esta red social aunque la web de la
firma no esté bien posicionada.

LinkedIn

Para dirigirse tinicamente a profesionales, empresas y
negocios, LinkedIn es la red social adecuada. Por lo
general, un perfil en esta red social no ayudara a alcanzar
al consumidor final, pero si serd muy atil para fomentar
relaciones de negocios y comerciales.

La mejor manera de utilizar LinkedIn es para reclutar
personal, buscar colaboradores y fomentar relaciones

profesionales con otras marcas.

Youtube

Es el mayor sitio de intercambio y visualizaciones de video
de Google. De todas las redes sociales, es la mds
complicada de gestionar, ya que el contenido que se
comparte es meramente audiovisual y su creacién no es
tan sencilla como el material de otras plataformas sociales.
Puede ser una herramienta de creacién de contenidos muy
atil que permitird adquirir relevancia no solo en la propia
plataforma, sino en otros sitios de la web.

Sin embargo, la actividad debe responder a una estrategia
muy estudiada que permita llevar un calendario de
publicacién y subir contenidos de calidad que tengan
interés para los seguidores,

29/36



21/4/2020 Revista Comerciar N° 143

OFCCA

;Qué nos sucede cuando pasamos un tiempo

en un centro comercial? Si estamos en nuestro

tiempo libre, es agradable, excitante,
reconfortante y, algunas veces, decepcionante.
Muchas tiendas se esmeran en atraer nuestra
atencién, logrando su objetivo, pero sucede a
menudo que vamos por una marca
determinada y no por la tienda en si misma.
Tal vez te hayas encontrado con tiendas que en
un principio identificaste y elegiste por su
originalidad y que al cabo de un tiempo se
transformaron en una tienda mas.

Es frecuente este tipo de cambios con excusas
diversas: el publico que no responde, los
precios en alza, las crisis. La razon de este
cambio radica en que no fueron pensadas para
sostener y potenciar un concepto a lo largo del
tiempo.

Segun las estadisticas, disponemos solo de tres
horas de tiempo libre. Las compras las hacemos
entre tiempos acotados, lo cual nos impide
disfrutar del momento. Compramos con el

almuerzo postergado o en algtn rato entre

reuniones .

Definicion Para contrarrestar esta realidad, las grandes
La comercializacion visual (visual merchandising, en marcas arman sus tiendas de tal manera que no
inglés) es el conjunto de técnicas que se aplican en una solo mejoran su imagen de marca sino que
tienda para poner los productos a disposicion del ademas brindan verdaderas experiencias a sus
consumidor obteniendo una rentabilidad, seduciéndolo a clientes. Entonces ir a la tienda ya no es solo
la compra. para comprar: tiene el plus de pasar momentos
Es importante definir la planificacion de estas acciones , mas que agradables, muchas veces en grupo.

ya que el retail cuenta actualmente con numerosas
técnicas y accesos proporcionadas por la tecnologia.
Las redes sociales son aliadas incondicionales de VM,
las encargadas de |a difusion de todas estas acciones y

de los contenidos de nuestras estrategias de venta .
I TITINAVIDRIERASECAME ORG. AR
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Tus deseos
Nos inspiran.
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tres pasos para su

implementacion

1CAPACITACION

Coémo responder a una nueva demanda
de los consumidores, que parecen
frustrados ante las practicas
tradicionales de marketing.

Tomar el control de los precios representa un
gran desafio pero, siguiendo el enfoque
adecuado, es un objetivo al alcance de todas las
empresas. A modo de ejemplo, las etapas que
siguié uno de los mayores grupos financieros
de América Latina para implementar el Pricing
dentro su organizacion.

1. Formar un equipo que lidere
el Pricing

Las empresas dejan mucho dinero sobre la
mesa por no poner la lupa sobre la gestion de
precios. Las éreas tradicionales de la
organizacién enfrentan muchos problemas para
tomar el control de esta critica y escurridiza
variable.

En Bancolombia -uno de los mayores grupos
financieros de Ameérica Latina- decidieron
poner en marcha un proyecto de
profesionalizacién de la gestién de precios,
formando la Direccién de Optimizacién de
Ingresos en Banca de Personas, una
denominacién que evité incluir la palabra
precios.

Las prioridades de trabajo definidas fueron
béasicamente tres:

-Identificar fugas técnicas
El objetivo es aplicar la lupa sobre cada
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transaccion para detectar oportunidades. A
menudo, por problemas operativos o de
proceso, se generan costos innecesarios o se
asignan descuentos en forma incorrecta.
Corregir estas situaciones permite alcanzar

quick wins o beneficios inmediatos.

-Revisar descuentos (exoneraciones)

El propésito es identificar clientes con
descuentos no alineados con la generacion
de valor para la empresa. Para lograrlo, se
realizan analisis de correlacién para
diferentes productos, en los cuales se
compara el porcentaje de descuento
aplicado versus la rentabilidad del cliente.
De esta manera, se identifican grupos
criticos de clientes en los que es necesaria
una renegociacion de condiciones
comerciales.

-Microsegmentar precios

El objetivo es analizar las bases de datos
histéricas de operaciones y establecer
clusters o segmentos de clientes. Estas
agrupaciones consideran diversos factores
como nivel de riesgo o monto de las
operaciones, entre otros. Luego deben
redefinirse los niveles de tasa de interés
para cada cluster, incluyendo alzas o

reducciones segtn resulte recomendable.

2. Generar confianza y
participacion dentro de la

empresa

Un gran desafio de optimizacién de Ingresos
fue generar confianza en el resto de la
empresa, para ser percibidos como verdaderos
aliados estratégicos. Era necesario crear una
cultura organizacional sobre el Pricing. Para
alcanzar este ambicioso objetivo se utilizaron

tres medios principales:

Intranet para difundir la cultura del Pricing:
Se utilizé una especie de Facebook interno,

donde se publican articulos, videos y contenido
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de interés sobre el tema. Esto permitio
aumentar la visibilidad de los aportes que

podria realizar el Pricing a la empresa.

Concurso "Cazadores de Valor"

Partiendo de una analogia con el
comportamiento de los lobos, que cazan en
manada, se lanzé un concurso interno por
equipos para identificar oportunidades de
Pricing. El concurso reforzo el caracter
interdisciplinario del trabajo para identificar
oportunidades en materia de precios.

Se inscribieron doce equipos, pertenecientes a
diferentes areas del banco. Se eligieron tres

ganadores.

Programa de capacitacion intensiva sobre Pricing
A través de una serie de capacitaciones
internas y externas a cargo de profesionales
especializados, se abordaron temas como:
-Psicologia de los precios.
-Value Pricing o fijacién de precios de
acuerdo con el valor percibido o estimado

de un producto o servicio para el cliente.

-Value Selling, la venta basada en el valor.
Gracias a estos esfuerzos, el drea de
Optimizaciéon de Ingresos se convirtié en un
drea de consulta permanente y de activa
participacion en actividades como el
lanzamiento de nuevos productos o en la
gestion de cuentas clave.
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3. Mostrar resultados

Pocos meses luego de la puesta
en marcha del drea ya se podian

exhibir los primeros resultados:

-Mas de un millén de délares en
comisiones adicionales. A través
de la revision de descuentos,
fueron identificados clientes en
los que habia oportunidades de
reducir el porcentaje de

descuento aplicado.

-Mas de 50 millones de dolares
de ingresos anuales. A través de la
microsegmentacioén de precios, fueron
redefinidas las tasas de interés cobradas. Se
redujeron para algunos clientes preferenciales y

se incrementaron en otros casos.

-Reduccién del 10 por ciento en descuentos
otorgados en cuotas de manejo y/o
membresias de tarjetas de débito (proyeccion).
Esto sera posible gracias a la implementacion
de un simulador que demuestra a los clientes
los beneficios de contratar su cuenta de némina
con el banco. Este simulador fue el proyecto

ganador del concurso "Cazadores de Valor".

Este exitoso caso demuestra que es posible
tomar el control de los precios cuando se
siguen las etapas necesarias.

Por Lic. ArieL BAROS
Docente pE CAMEEDUCATIV@
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Humor PYME

AMOR, ¢POR QUE FACTURAMOS MENOS
ESTE SAN VALENTIN QUE EL ANO PASADO?

NO 505 05, CARIRO, NI YO.
ESEL MERCADO j

| L'amour dv munhe—
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[Descubra otra
ARGENTINA

COMERCIO & TTURISMO TV

VIERNES A LAS 23.30 /- CANAL RURAL

UNA
PRODUCCION
DE

CONFEDERACION ARGENTINA DE LA MEDIANA EMPRESA
www.came.org.ar / cct@came.org.ar
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PYME OSDEPYM

PREVENIR
ES EL MEJOR PLAN.

Por eso Osdepym es la opcion mas conveniente para vos y tu familia.
Porque sus planes, pensados desde la prevencion, multiplican tu cobertura.
Comunicate hoy mismo y encontra un plan a tu medida.

0800 288 8432

Casa Central: Reconquista 458, 2° piso - C1003ABJ - C.A.B.A. www.osdepym.com.ar
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