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La Industria Nacional en
tiempos de tormenta

Estamos transitando un 2023, ya en su primer trimestre, con proyecciones muy dificiles,
alta inflacion, con los condicionamientos que impone un afio electoral, mas el agregado de
permanentes cambios de politicas, nuevos impuestos... En sintesis: mas dificultades que se

suman cada dia.

iAun asil y a pesar de este panorama, mas de un centenar de industrias han apostado,
invertido, y formalizado su presencia en Expogolosinas, Alimentos y Bebidas 2023, un
acontecimiento que abre un afno con mucha actividad para nuestro Sector.

Durante las dos jornadas del evento, nos acompahfaran distribuidores llegados desde todos
los rincones del pais y también de paises limitrofes, todos con el afén de seguir creciendo, y
construir entre todos una Industria Nacional mas grande, con capacidad para dar trabajo de
calidad a mas personal, de capacitarlo y asi seguir apostando a un canal que tiene su propia

historia, que en muchos casos se ha forjado de generacion en generacion, creciendo de la
mano de abuelos, hijos y nietos.

Desde la Camara estamos trabajando fuertemente, con compromiso, para acercar mas
beneficios a nuestros Socios, aportando mas profesionalismo en cada paso que damos,
acompafiandolos e impulsando su crecimiento.

Sin ninguna duda, esa sinergia que propiciamos nos hara seguir creciendo.
Brindamos por esta gran comunidad.

Gerardo Cima
Presidente de ADGYA
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GERARDO CIMA. PRESIDENTE DE ADGYA

Un equipo para encarar
uha etapa de intenso trabajo

EN SU RETORNO A LA PRESIDENCIA DE ADGYA, AL
FRENTE DE UNA COMISION DIRECTIVA QUE REUNE
EXPERIENCIA Y JUVENTUD, GERARDO CIMA SE
PROPONE CONDUCIR UN PROCESO CARACTERIZADO
POR UNA INTENSA ACTIVIDAD, PARA CONCRETAR UN
VARIADO CONJUNTO DE PROYECTOS.

Para Gerardo Cima,

la responsabilidad de asumir la con-
ducciéon de la Asociacién no es un
desafio que le resulte desconocido.
En tiempos de dificultades diversas
y cierto desorden institucional supo
reencauzar a la institucion. Hoy, en su
retorno a la titularidad de la Comisidn
Directiva, su objetivo es desplegar al
maximo las potencialidades de la Ca-
mara, para beneficio de los asociados
y del Sector en su conjunto. Asi lo ex-
pone en esta entrevista realizada al
inicio de un nuevo ano.

- ¢éQué lo ha motivado a aceptar su
postulacién y posterior elecciéon a la
presidencia de la Camara?

-En primer lugar, quiero agradecer el
honor y el halago que me han otorga-
do mis colegas, al proponerme, nueva-
mente, para ocupar la presidencia de
nuestra Asociacion. Creo que tenemos
por delante muchas cosas por hacer, ya
qgque como es de publico conocimien-
to, durante la pandemia que debimos
atravesar exploté todo, hubo un cam-
bio generalizado en la relacion entre las
personas, y qué decir de las modifica-
ciones en las tareas, como es el caso
del “home office”, por dar un ejemplo.
Nos encontramos que han cambiado la
comercializacion, las relaciones con las
industrias proveedoras y también con
los clientes, circunstancia que demanda
una permanente readaptacion de las or-
ganizaciones.

En consecuencia, tenemos un conjunto
de proyectos que quedaron truncos en
su momento y también pensamos llevar
adelante algunas cosas nuevas.

6 ADGYA

- Para comenzar su gestion y la tem-
porada de ventas, en lo inmediato esta
préoxima la realizacién de Expogolosi-
nas, Alimentos y Bebidas 2023.

- Esta edicion de Expogolosinas es todo
un desafio porque se hace en La Rural,
con todo lo que ese predio significa,
pero estamos encarandola con mucho
entusiasmo y tenemos muy buenas ex-
pectativas. La respuesta de la industria
ha sido muy buena y la contratacion de
stands es excelente, al punto que pode-
mos asegurar una cobertura total. Hay,
también, numerosos nuevos exposito-
res, que nos acompafan por primera
vez. Estoy seguro que sera una edicion
muy exitosa y nos anima a imaginar que
la del préximo afo todavia serd mucho
mayor aun.

Destaco el apoyo recibido de la indus-
tria, de Comercio Exterior y de los co-
legas. Se ha trabajado muy duro y no
dudo que esta primera edicion de Ex-
pogolosinas, Alimentos y Bebidas 2023
sera nuestro evento mas exitoso de los
ultimos quince anos.

No quiero dejar pasar esta oportunidad
para mencionar las bondades del equi-
po de trabajo que hemos conformado
con Sandra, nuestra gerente, Alexia,
nuestra secretaria, y Ricardo Lorenzo,
nuestro experimentado colaborador.
Gracias al esfuerzo y dedicacién de
ellos, ha sido posible mantener un per-
manente contacto y estar todo el tiem-
po abocados a la resolucidon de todas
las dificultades y a la atencion de los
mas minimos detalles, y asi hemos po-
dido sacar adelante, de manera por de-
mas exitosa, este proyecto de la expo-
siciéon, que demanda un gran esfuerzo,

y donde todos han aportado lo mejor
de cada uno.

- ¢También estan trabajando en la or-
ganizacion de la Semana del Alfajor,
como nuevo evento de promocion de
ventas?

- Si, en efecto. Tenemos en proyecto or-
ganizar la Semana o Mes del Alfajor, el
ya tradicional Mes de la Dulzura y tam-
bién la Semana o Mes del Nifio. Estamos
estudiando con la industria qué carac-
teristicas y extensiones tendrdn y cémo
se llevaran adelante. Y, por supuesto,
vamos a retomar la organizacion de
nuestra Fiesta Anual, con el brillo y la
repercusion que merece la celebracion
de nuestro aniversario.

Lo mas importante para lograr el éxi-
to en todas las iniciativas es haber lo-
grado conformar un equipo de trabajo
con los nuevos miembros de la Comi-
sion Directiva, donde se han incorpo-
rado varios socios jovenes, que son
quienes han sucedido a sus padres en
la conduccién de las empresas, o bien
jovenes emprendedores que se han
iniciado en la distribucion. De ellos
esperamos el aporte de nuevas ideas
y del dinamismo que caracteriza a las
personas en esa etapa de la vida. Por
supuesto, no quiero dejar de agrade-
cer y reconocer el acompafamiento
de mis colegas que participaron en
las comisiones directivas anteriores, y
que con su esfuerzo y dedicacion fue-
ron fundamentales para seguir soste-
niendo a ADGYA durante la pandemia.
Ahora ingresamos, creo, en una eta-
pa diferente de las nuevas tecnologias
y las formas que adquiere el comercio



electrénico en los negocios. Y son los
jovenes los mas indicados y los que me-
jor se adaptan a las novedosas herra-
mientas disponibles, por lo que su parti-
cipacion sera clave para llevar adelante
los proyectos que queremos impulsar.

- éSe retomara la capacitaciéon y la
materializacion de otras actividades o
proyectos que se vieron impedidos por
la pandemia?

- La capacitacién es un tema que te-
nemos en estudio. La forma de hacer
negocios ha sufrido grandes cambios y
la capacitacion debe adaptarse a esas
nuevas realidades, por lo que esta pre-
visto su tratamiento en las prdoximas
reuniones de la Comision Directiva.

Un proyecto personal que no pude
cristalizar en mis anteriores periodos
al frente de ADGYA, pero que ahora
me propongo concretar es el desarro-
llo de un sistema de ventas que sea
econdmicamente viable y completo
en todos sus detalles para que todos
los socios, independientemente del
tamafio de su negocio, le puedan dar
utilidad.

- ¢De qué manera se implementaria el
sistema?

- La idea es asociarnos con una em-
presa muy fuerte en desarrollo, dado
que nosotros no tenemos los recursos
econdmicos para solventar un sistema
de ventas de esas caracteristicas, que
siempre resulta muy costoso. Sabemos
que existen en el mercado empresas de
desarrollo con las que estaremos to-
mando contacto, para estudiar en con-
junto las condiciones para encarar un
proyecto ajustado a las necesidades de
nuestro sector, y que ofrezca todas las
herramientas que hoy en dia provee la
tecnologia al comercio electrdnico, en
todas sus variantes.

- ¢En la CD se han formado grupos de
trabajo para avanzar sobre estos te-
mas?

- Algunos colegas ya se han propuesto
para integrar algunas comisiones, pero
dado que venimos del periodo de las
fiestas de fin de afo, las vacaciones y
la organizacion de la exposicién, en una
reunion de trabajo prevista para princi-
pios de marzo se tratardn todos los pro-
yectos y se definirdn los temas y even-
tos a desarrollar durante el transcurso
del afo, y los miembros de la Comision
Directiva se integraran a los diversos
grupos de trabajo.

- Recién se menciond la participacion
de Comercio Exterior en la exposicion,
éde qué modo colaboré?

- El apoyo del Estado, a través de sus
organismos encargados del comercio
exterior, ha sido muy importante. Gra-
cias a sus contactos y gestiones, por
primera vez contaremos con la presen-
cia de empresas de Brasil, Chile, Uru-
guay, Paraguay, Bolivia y Perd, con lo
cual tendremos, por primera vez, una
Expogolosinas, Alimentos y Bebidas
con alcance nacional e internacional,
donde la industria y la distribucion de
todo el pais se dard cita, durante dos
dias, para concretar negocios, en un
marco dispuesto para alcanzar un éxito
pleno.

- Con respecto a los distribuidores ma-
yoristas del interior del pais, ¢éADGYA
considera trabajar en darles un apoyo
especial?

- Es una cuestiéon de suma importancia
poder ofrecerles a nuestros asociados
del interior condiciones especiales en
sus negocios con los proveedores. En
tal sentido, estamos muy interesados en
concertar con las industrias planes para
favorecer a los distribuidores mayoris-
tas que desarrollan sus actividades en
cualquier regién del pais, donde sabe-
mos gue muchas veces deben realizar
su trabajo con muchas dificultades, por
ejemplo para darse a conocer o para
abrir cuentas en las empresas provee-
doras. Donde ADGYA pueda darles una
mano, alli estaremos dispuestos a ayu-
dar a nuestros asociados.

ADGYN | -



COMISION DIRECTIVA. NUEVOS MIEMBROS

El valioso
aporte de un

emprendedor

uienes visiten el establecimiento de Distribuido-

ra Celestino, en Santos Lugares, partido de 3 de

Febrero, advertiran que el edificio ha atravesado

por diversas etapas de expansion, reflejo mate-
rial del continuo crecimiento de la firma. Su joven conductor,
Hernan Martinez Escudero, recientemente incorporado como
miembro de la Comisién Directiva, se propone aportar su re-
conocido impulso empresario para colaborar en el desarrollo
pleno de la Asociacion. Asi lo expone en esta entrevista don-
de describe una trayectoria personal que lo avala.

- Resulta interesante, a modo de presentacién, conocer su
trayectoria al frente de Distribuidora Celestino.

- El nombre de Distribuidora Celestino lo elegi en honor a mi
abuelo, Celestino Escudero, quien fue fundador de la empre-
sa metalurgica Vesubio, fabricante de las cafeteras Volturno,
termos, ollas, mates y otros articulos de acero inoxidable, de
reconocida calidad y prestigio en el mercado.

La decision de crear la distribuidora la tomé a instancias de
un conocido - distribuidor con local en la calle Corrientes -
que, en momentos en que yo tenia un buen trabajo en rela-
cion de dependencia, me dijo en una charla de café que mis
condiciones para la venta y los negocios eran excelentes. En
esa época tenia 26 6 27 anos, y con mercaderia provista por
esta persona sali a venderla, luego de salir de mi trabajo, por
Villa Devoto. Como la “profecia” de esta persona se cumplio,
porque mis ventas fueron exitosas, en enero de 2012 puse en
marcha la distribuidora, con mucha audacia, pocos recursos,
casi sin mercaderia, pero con el invalorable apoyo de mi ma-
dre - fallecida el ailo pasado -, y mi novia y actual esposa.

- éQuiénes integran actualmente la sociedad?
- Soy el socio mayoritario, con mi esposa y mi hermana como
integrantes de la sociedad.

- éComo transcurrieron los primeros tiempos de la distri-
buidora?

- No sin dificultades, despacio fuimos creciendo, siempre des-
de Santos Lugares. Mi esposa se encargaba de administrar

s ADGYA

HERNAN MARTINEZ ESCUDERO HIZO
CRECER, EN POCO MAS DE DIEZ ANOS,
SU EMPRENDIMIENTO PERSONAL:
DISTRIBUIDORA CELESTINO, AHORA
CONVERTIDA EN UNA MARCA
DESTACADA EN EL AMBITO DE LA
DISTRIBUCION MAYORISTA.

las cuentas, contratamos dos vendedoras y un chofer para
el reparto, y despacio fuimos abriendo cuentas en las em-
presas proveedoras. De alli en mas todos los afios crecimos;
se incorporaron mi hermana Ani, Diego, el hermano de mi
esposa, Y mas adelante un amigo, Ale, para hacerse cargo
de la operacion del depdsito. En 2020, luego de jubilarse,
José, mi padre, se sumd a nuestra estructura como jefe de
calidad, aportando su experiencia de muchos afos en la in-
dustria. También, desde 2017, colabora con nosotros Lucas
Torres, mi socio en las marcas propias: Origen, Yara* y otros
futuros proyectos.

Asi conseguimos conformar un equipo que hoy constituye
una estructura de 32 colaboradores directos, ademas de los
colaboradores externos a cargo de la logistica; en total so-
mos un grupo de alrededor de medio centenar de personas,
casi todos jovenes, que de una manera u otra estan vincula-
dos a Distribuidora Celestino.

Actualmente, somos una empresa en permanente crecimien-
to y en condiciones de incorporar empleados, aunque hoy
en dia estd muy dificil conseguir colaboradores; diria que de
cinco postulantes apenas uno concurre a la entrevista. Por
eso cuidamos mucho a nuestra gente y en la medida de lo
posible le damos incentivos y ayudas diversas.

- Con respecto al espacio geografico que abarcan con la
distribucioén, écual es su alcance?

- Con la preventa nacimos en Palermo, Almagro y Devoto.
Actualmente abarcamos la totalidad de Capital Federal con
excepcion de una franja en el sur de la ciudad; en provincia
de Buenos Aires hacemos la Zona Norte desde Panameri-
cana hasta el rio, una parte del partido de 3 de Febrero y
algunas comunas vecinas del Oeste. A pedido de algunos
proveedores, colaboramos en la gestidn de sus vendedores
para el desarrollo de otras zonas, por ejemplo San Justo y
Lomas del Mirador, en La Matanza, y otras areas de la Zona
Sur. También, una vez por mes, hacemos envios a La Plata,
en este caso relacionados con el lanzamiento de nuestra yer-
ba mate Origen*, que es otra unidad de negocio que hemos
creado, y para aprovechar el viaje y minimizar los gastos del
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"El concepto mas
Importante que quisiera
transmitir, es la union,
en todos los aspectos.
Estoy cansado de un
pais dividido desde todo
punto de vista, donde
cada uno pretende
iImponer su ego personal,
en lugar de trabajar por
el bien comun”.
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transporte, que son muy altos, completamos el despacho vy
entregamos otras mercaderias.

- Ahora que has sido invitado a formar parte de la Comisién
Directiva de ADGYA, écual es tu pensamiento acerca de la
participacion en la actividad gremial empresaria?

- Con respecto a ADGYA, nosotros estamos asociados des-
de hace varios afos, y en este tiempo siempre que hemos
conversado con sus directivos nunca dejamos de expresar
nuestras ideas y opiniones. Hemos participado en las exposi-
ciones y también en la fiesta de fin de aflo como un sponsor;
ahora que recibimos la invitacién para ocupar un lugar en
la Comisidon Directiva, decidimos involucrarnos porgue sabe-
mos que podemos aportar la impronta como jovenes em-
presarios. Tal vez el concepto mas importante que quisiera
transmitir, como lo hago con nuestros clientes y proveedo-
res, es la unién, en todos los aspectos. Estoy cansado de un
pais dividido desde todo punto de vista, donde cada uno
pretende imponer su ego personal, en lugar de trabajar por
el bien comun. Y en el caso de las instituciones como la Ca-
mara, pretendo que se trabaje en forma mancomunada por
el bien del sector, sin perseguir réditos personales.

Creo que hay muchos proyectos para trabajar y existen con-
diciones para llevar a la practica muchas acciones que bene-
ficien al sector; por ejemplo, organizar una convocatoria de
los principales consumidores de las golosinas, que son los
chicos. Para ellos imagino un evento especial, algo asi como
una kermese, con el apoyo de las marcas. Otra idea es darle
un espacio a los kioscos, que son clientes fundamentales y
hoy es un sector que se encuentra alejado de las actividades
que desarrolla la Asociacion. Obviamente, son temas para
debatir en conjunto, sin preconceptos ni prejuicios, para lue-
go poder materializarlas como proyectos que luego se ha-
gan realidad. Lo fundamental es trabajar con una mentalidad
abierta e impulsar aquellas propuestas que tengan como ob-
jetivo beneficiar al sector en conjunto.

*Ver nota en pagina 62.
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COMISION DIRECTIVA. NUEVOS MIEMBROS

Con el
empuje “De
Los Chicos”

on poco mas de veinte anos, Agustin es parte de

una nueva generacion de empresarios que, ademas

de participar activamente de la conduccion de la

distribuidora mayorista “De Los Chicos”, ha deci-
dido asumir la responsabilidad de incorporarse a la actividad
gremial empresaria, en defensa de los intereses del Sector. A
continuacion, mediante este reportaje virtual, el joven directi-
vo hace referencia al origen, evoluciéon y presente de la firma
donde ocupa un cargo gerencial en el area de compras y en
la gestidn general de la firma fundada por sus padres.

- Para conocimiento de nuestros lectores, nos gustaria tener
una breve descripcidon del origen, la trayectoria y el presen-
te de la empresa.

- Nuestra empresa, fundada en junio del 2003 por mis padres,
Carlos Vega y Betty Lavergne, comenzd siendo un pequeni-
simo comercio familiar, en el barrio del Parque San Martin, en
Merlo, en la zona Oeste del Gran Buenos Aires. En sus inicios,
unicamente trabajaban mis padres y mis hermanas mayores,
Carla y Marcela; en ese tiempo, yo tan solo tenia tres afos.

A medida que el negocio fue creciendo, paulatinamente se
fueron incorporando sobrinos y yernos de mis padres, y tam-
bién primos, circunstancia que le dio a la empresa un perfil
netamente familiar.

Actualmente, luego de casi veinte aflos y de tres mudanzas
de por medio - siempre para crecer -, la sociedad la con-
formamos mis padres, mis dos hermanas, y yo; aunque mis
padres, desde hace ya tres afos, decidieron transferirnos la
conduccioén de la empresa a nosotros tres.

- ¢Por qué la denominacién “De Los Chicos”?

- Desde sus inicios, el comercio se llamo asi por dos razones:
“DE LOS CHICOS”, porque siempre su objetivo apuntd a ser
el proveedor -y amigo- del comerciante de barrio, del local
de la calle de tierra o del kiosco ventana, aunque con el tiem-
po y como resultado de nuestra evolucion hemos ampliado y
diversificado nuestra cartera de clientes. Somos el mayorista,
DE LOS (comercios) CHICOS; ademas, si bien crecimos y cre-
cemos mucho y siempre mejoramos para seguir creciendo,
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AGUSTIN J. VEGA LAVERGNE, DIRECTIVO
DE LA EMPRESA FAMILIAR FUNDADA
POR SUS PADRES, HOY ES UN JOVEN
INTEGRANTE DE LA ACTUAL COMISION
DIRECTIVA DE ADGYA.

sabemos que no pertenecemos a “los grandes”, somos DE
LOS (mayoristas) CHICOS.

Somos proveedores de kioscos, almacenes, supermercados,
y mayoristas, a los que les vendemos y distribuimos golo-
sinas, galletitas, lacteos, tabaco, fiambres y embutidos, ar-
ticulos de limpieza, perfumeria, almacén, bebidas con y sin
alcohol, articulos de libreria, snacks y articulos varios.

- ¢Como se reparten, actualmente, las tareas de conduccién
de la empresa?

- Mi hermana Carla esta a cargo de la atencién al cliente,
gerencia general de la sucursal, los pedidos y el reparto. Mi
otra hermana, Marcela, esta al frente de las areas de lega-
les, marketing, recursos humanos y finanzas. Por mi parte,
soy el responsable de las compras, la operacién logistica y
la contabilidad.

Tenemos, también, un equipo jerarquico integrado princi-
palmente por mi cuiado Ivan, y nuestros primos Emmanuel
y Nazareno, que nos acompanian desde hace ya muchisi-
mos aflos en este proyecto. Ademas, actualmente la em-
presa cuenta con un equipo integrado por casi cuarenta
empleados, quienes junto con nosotros, sin lugar a dudas,
son grandes responsables y protagonistas de nuestro cre-
cimiento.

- éCudl es el area geogrifica de atencion de la Distribui-
dora?

- Nuestra actividad se desarrolla, principalmente, en Merlo
y sus alrededores, en la zona Oeste del area metropolitana
de Buenos Aires. Atendemos comercios céntricos como asi
también otros ubicados en las afueras de cada distrito, es
decir Moreno, ltuzaingd, Mordén, Castelar, Ciudadela, Padua,
Pontevedra, entre otras.

- éQué importancia le adjudica a la invitacidén para incorpo-
rarse a la Comisiéon Directiva de ADGYA?

- Considero importante que ADGYA haya decidido incorpo-
rar, como es mi caso, gente joven. Entiendo que podemos
aportar miradas e ideas que, sumadas a la de otros colegas
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“Formamos un grupo
con todos los recursos
intelectuales necesarios
para poder lograr una
gran gestion y asi
impulsar el crecimiento
de la camara como
institucion, como asr
también de los negocios
de cada socio”.

4 | ADGYA

con larga experiencia, promuevan la participacion de otros
empresarios del sector que, quizas de otra manera se sientan
menos identificados con nuestra Camara.

Pienso que se ha conformado un gran equipo, ya que hay en
esta Comisidon muchos miembros con experiencia en ADGYA,
en el rubro, y en la calle. Creo que, entre todos, formamos un
grupo con todos los recursos intelectuales necesarios para
poder lograr una gran gestion y asi impulsar el crecimiento
de la cdmara como institucidon, como asi también de los ne-
gocios de cada socio.

- ¢Qué tematicas considera que deben ser impulsadas des-
de la Comisién Directiva?

- Estaria bueno que desde nuestro lugar, logremos transmitir
(y respaldar) confianza en nuestros actuales socios, ademas
de promover la incorporacidon de nuevos asociados y el re-
torno de ex socios. Creo que el ultimo grupo que recién men-
cioné seria un buen punto de partida para trabajar. Saber
el porqué se han alejado y abocarnos a la tarea de mejorar
nuestro desempeno y servicios, para “recuperarlos”. Tam-
bién considero que debemos impulsar beneficios exclusi-
VOS para quienes sean miembros de la Asociacion, como por
ejemplo cursos de capacitacion profesional, contactos con
industriales proveedores, ofrecimiento del lugar fisico para
concretar todo tipo de reuniones que puedan fomentar el
crecimiento del socio, difusién a través de los diferentes ca-
nales para impulsar el conocimiento de productos, distribui-
dores y servicios; la obtencion de descuentos especiales en
diferentes proveedores, asesoramiento acerca de recursos
en las empresas, como por ejemplo equipamientos, tecnolo-
gias, sistemas, etcétera.

Otras iniciativas que debemos promover son la realizacién
de eventos que faciliten los encuentros industria-distribu-
cion y también entre colegas, como es el caso de Expogo-
losinas, Alimentos, y Bebidas. Se deben priorizar todas las
actividades que apunten a concretar negocios, y que tengan
por objetivo beneficiar a todos los eslabones de esta cade-
na, donde, ademas, se comparta un espacio para reforzar
las relaciones comerciales, ya que desde la pandemia se ha
afectado mucho el “vernos”, y ahora muchas empresas man-
tienen contacto puramente virtual.

El nuestro es un sector grande y afortunadamente tenemos
muchos puntos para trabajar en esta gestion que me ha otor-
gado la oportunidad y responsabilidad para participar.
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COMISION DIRECTIVA. NUEVOS MIEMBROS

ortar
desde “Mi
Empresita”

esde sus inicios al frente de un pequefio kiosco, en
pocos afos Cristian ha recorrido un itinerario de
permanente crecimiento, que le ha permitido con-
vertir a “Mi Empresita” en una importante referen-
cia de la distribucién mayorista del Sector.
A través de esta entrevista realizada en sus oficinas de Mo-
reno, el nuevo integrante de la Comisién Directiva se refiere
a su trayectoria empresarial y a su interés por sumarse para
colaborar en la tarea que realiza la Asociacion.

- En este numero, el primero después de la eleccién de las
nuevas autoridades, hemos considerado importante pre-
sentar a los nuevos integrantes de la Comisiéon Directiva;
entonces, empezariamos por una descripcién de tu trayec-
toria hasta la actualidad.

- Cuando Gerardo me invitd a participar de la Cadmara, lo in-
terpreté como un reconocimiento hacia mi, como integrante
del Sector, y me dije: “llegamos”, luego de haber empezado
bien de abajo. Mis padres tenian un kiosco en la estacion
Moreno de la linea Sarmiento, por lo que la economia fami-
liar no permitia para darnos algunos gustos, como por ejem-
plo salir de vacaciones. En ese contexto, de chico, con hojas
de arbol como billetes, jugaba a que tenia un supermercado,
porque siempre me gustd el comercio. A los diecisiete afios
- ahora tengo treinta y seis - comencé con un viejo Ford
Falcon a hacer reparto de articulos de limpieza; como los
clientes me pedian que les llevara golosinas, pasado algun
tiempo pude alquilar un local y abrir mi propio kiosco en
Moreno.

Ese fue el primero de una serie de kioscos que fui incorpo-
rando, uno tras otro hasta llegar a veinte locales, y como
para proveerme visitaba mucho a los mayoristas, en cierto
momento tuve la idea y tomé la decision de tener mi propio
mayorista Fue en ese momento que combiné mi suefio de
chico y mi conocimiento del mercado para abrir el “Super-
mercado de la Golosina”.

- ¢En qué aio abriste el primer kiosco?
- Fue en el 2007.

© | ADGYA

CON LA RECIENTE INCORPORACION
DE CRISTIAN BONANNO A LA
COMISION DIRECTIVA, ADGYA SUMA
LA EXPERIENCIA Y DINAMISMO DE UN
JOVEN EMPRENDEDOR.

- ¢Y el Supermercado de la Golosina?

- En el 2009 inauguré el supermercado mayorista. En el
transcurso de esos dos afos llegué a abrir veinte kioscos. A
los locales los denominé “Maxikiosco 20 horas”, porque ese
era el tiempo que permanecian abiertos al publico. Cuando
empecé con el primero, atendia al publico veinte horas, dor-
mia cuatro horas detras de las heladeras y a la madrugada
lo volvia a abrir, porque el kiosco estaba frente a la terminal
de los colectivos, en la estacion de Moreno, donde circula
mucha gente.

- éLos kioscos y el supermercado estan en Moreno?

- En ese momento si. El “Supermercado de la Golosina” es-
taba sobre la colectora del Acceso Oeste. Al adquirir esa pro-
piedad, en un principio habia pensado construir alli un depo-
sito, porque necesitaba infraestructura de almacenamiento
para abastecer a los kioscos y al mayorista que habia abierto
en el centro de Moreno, pero finalmente opté por instalar el
supermercado.

También en ese tiempo me presenté a una licitacion y la gané
para instalar kioscos en la estacion Constituciéon del ferroca-
rril Roca. En ese momento, previo a comenzar la pandemia, la
empresa habia crecido mucho en niumero de empleados, de-
positos, camiones y camionetas, y el manejo de los kioscos y
los puntos de venta mayoristas se hizo inmanejable, por lo que
tomé la decision de cerrar el supermercado del Acceso Oeste
y mantener el mayorista en el centro de Moreno, el negocio
de Constitucidon y dos depdsitos que operamos actualmente.

- ¢éMantienen la cadena de kioscos?

- En distintos momentos, me fui desprendiendo de varios de
los veinte kioscos que llegd a tener la cadena. Actualmente
tenemos kioscos en la estacidon de Moreno y en Constitucion,
y en ambos lugares vamos a abrir mas.

Hoy tenemos propuestas para hacernos cargo de distribucio-
nes y participar de otros negocios, pero por ahora queremos
evaluar cada nueva actividad con calma, porqgue si bien nueva-
mente estamos en condiciones de crecer queremos evitar que
el negocio nos desborde.
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"Con la fuerza que nos
da la unidad, estaremos
en mejores condiciones
de luchar para revertir
situaciones conflictivas
Y que nos afectan, como
las cargas impositivas

y otros temas que
perjudican al sector”.
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- ¢éAdemas de las golosinas, son mayoristas de alimentos y
bebidas?

- Fundamentalmente, como proveedores principalmente de
kioscos, somos golosineros. Alimentos tenemos un surtido
limitado a lo esencial - puré de tomate, fideos, yerba - y en
cuanto a bebidas comercializamos Unicamente sin alcohol.

- ¢Tienen vendedores en la calle?

- No, tuvimos en algin momento pero decidimos concentrar-
nos en el autoservicio mayorista. No digo que no sea posible
mantener las dos modalidades, siempre y cuando al analizar
la rentabilidad los niumeros cierren y el resultado sea positi-
vo. Lo que si hacemos es la entrega de pedidos por ventas en
el autoservicio o por venta online.

- ¢Cémo te has formado para haber alcanzado este manejo
del negocio?

- Creo que la gente nace con un don, como algunos juga-
dores de futbol para tener un manejo diferente de la pelota
y del juego, habilidades que mejoran con la practica. En mi
caso, desde chico fui un apasionado por el comercio, como
lo soy también por el teatro, y desde ese interés especial por
lo que hago me fui informando, observando lo que hacen
mis colegas, hablando con los clientes y proveedores y par-
ticipando de diferentes cursos de capacitacion, por ejemplo
de management, de coaching ontoldgico, que me han sido
de utilidad para perfeccionar mis herramientas empresarias.

- ¢éComo se dio el acercamiento a ADGYA?

- Fue a partir de la invitacion de un proveedor para partici-
par con colegas de un viaje a Curitiba, Brasil, que comencé
a tener un contacto mas estrecho con la Asociacion, una re-
lacidon que a partir de ahora, luego de mi incorporacién a la
Comision Directiva, va a ser mas intensa.

- Como empresario joven, mas familiarizado con los nuevos
recursos, como por ejemplo las tecnologias, équé ideas o
iniciativas podrias aportar a la Camara?

- En primer lugar, para mi, que soy un empresario que hizo
todo su recorrido en solitario, la invitacion a formar parte de
la conduccidn de la Camara es un mimo, un reconocimiento
que me halaga, y como tal me propongo aportar una expe-
riencia diferente a la que han acumulado mis colegas que
llevan muchos afos en la actividad. Creo que de la amalgama
de esas visiones distintas pero complementarias pueden sur-
gir iniciativas que beneficien al sector en su conjunto.

Con la fuerza que nos da la unidad, estaremos en mejores
condiciones de luchar para revertir situaciones conflictivas y
gue nos afectan, como las cargas impositivas y otros temas
gue perjudican al sector, para que la competencia con otros
canales de comercializacidon sea mas equitativa.

En la Comision Directiva, en la primera reunion que tuvimos,
se han anunciado una serie de proyectos para este periodo
gue me parecen muy positivos y estoy dispuesto a colaborar
para que se hagan realidad de la manera mas exitosa posible.
Vamos para adelante.
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EXPOGOLOSINAS, ALIMENTOS Y BEBIDAS 2023

Una apuesta innovadora
con eXxito preanunciado

LOS CAMBIOS INTRODUCIDOS EN LA
ORGANIZACION DEL ENCUENTRO DE NEGOCIOS
EXPOGOLOSINAS, ALIMENTOS Y BEBIDAS 2023,

MARCAN UN ANTES Y UN DESPUES EN EL EVENTO
MAS IMPORTANTE DEL SECTOR.

a en los primeros dias de marzo, la confirmaciéon
de los numeros positivos que determinan la per-
formance del tradicional evento de ADGYA, hacen
presagiar un desempeno por demas brillante, muy
superior al de los desempefios alcanzados en las anteriores
ediciones. Sandra Sturze, gerente de Gestion de la Asocia-
cion y miembro del grupo organizador, sintetiza en esta en-
trevista los principales aspectos de la muestra y el encuen-
tro de negocios, que por primera vez se realiza en La Rural.

- éSe conoce ya el nimero definitivo de empresas exposi-
toras?

- En estos momentos, cuando todavia estan abiertas las trata-
tivas con algunas empresas, estamos llegando a los noventa y
dos expositores con una proyeccion de un centenar.

- Ante el aumento de la demanda, éfue necesario modificar
el /layout original?

- A medida que la demanda de stands fue superando nuestras
previsiones, fue necesario modificar el plano y, ademas, por
la solicitud de parte de algunos expositores de contar con
una mayor superficie.

Lo cierto es que pasamos de 3150 metros cuadrados en el
2022 a 5000 metros cuadrados de superficie de exhibicion
en este 2023.

-¢Como ha sido la respuesta de las empresas pertenecientes
a los nuevos rubros incorporados?

- Muy Buena, interpretaron que amalgamar esos rubros im-
pacta de manera real con las transformaciones que se vienen
sucediendo desde hace tiempo en el mercado.

- ¢Qué presencia de expositores puede considerarse como
novedosa?

- Estardn presentes muchas marcas que vienen creciendo,
a partir de familias emprendedoras; hoy, ya convertidas en
pymes de nombre reconocido, han entendido que para com-
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petir en el mercado también deben participar de eventos
como esta exposicion.

-éHabra empresas del exterior, en esta oportunidad?

- Contaremos con una gran convocatoria no sdélo a nivel na-
cional sino también internacional. Mediante la colaboracion
de COMEX se han realizado gestiones exitosas para contar
con la presencia de empresas de Bolivia, Chile, Brasil, Uru-
guay y Paraguay, que se sumaran, ademas, a los compradores
habituales que provienen de paises limitrofes.

Para los empresarios llegados del exterior, estamos organi-
zando rondas de negocios nacionales e internacionales. Tene-
mos una gran expectativa en el éxito de estas acciones.

- ¢Cémo se ha organizado el acceso a la expo?

- Hemos dispuesto un /ink de pre-acreditacion que se esta
publicando y los interesados en concurrir - que son muchos -
vienen completando desde diciembre pasado. Mediante este
mecanismo se va a agilizar el trdmite a la hora de ingresar, ya
gue los asistentes sdlo deberan acercarse a las ventanillas a
retirar su credencial. Los socios de ADGYA dispondran de una
ventanilla especial para el retiro de sus credenciales.

- ¢Qué presentaciones, conferencias y otras actividades
complementarias estan programadas?

- En esta edicion, la gran estrella es la organizacion de las
rondas de negocios nacionales e internacionales. Respecto
a las conferencias, estamos armando paneles de interés para
el sector, donde estardn presentes tematicas como la eco-
nomia, el comercio exterior, las inversiones, las tecnologias
y aplicaciones para agilizar las ventas, entre otras de similar
atractivo.

- ¢Se han establecido convenios para facilitar el hospedaje
de los asistentes que lleguen del interior/exterior?

- En nuestra web hemos publicado una lista hoteles que dis-
pondran de descuentos especiales para los asistentes.
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GOLOSINAS
EXPO RiiMEntosy BEBIDAS

EXPOSITORES

Alco

Alfajores Jorgito
Alfajores Vimar
Alfa Pampa
Amistad

Arbanit

Arrabal

Arti Helados
Bay Biscuit
BEES

Benevia

Biggys

Billiken
Biscochos EI Rey
Cachafaz
Cachamai

Castell
CBsé
Ceral
Cerealko

Chocolates Bariloche

Chocofan
Dekkin

Delicias de la Nonna

Dorin’s

Drimer

Estructura
Fantoche

Fruta-3

Fruggina
Fuegolandia
Galletitas Pekelino

Gam

Gaona
Georgalos
Girasolazo

Gob. Provincia
Buenos Aires
Golosinas Plin
Grupo Marengo
Grupo Queruclor
Guachoo

Hand Food
Hierbas del Oasis
Hojalmar
Incalfood
Josmar Snacks
Jugos

Jugos Tutti

La Cumbre
Latte Chocolate
Les Aliments
Lheritier

LS Group
Mafalda

Mate & Co
Meltaim
Mondeléez
Nikitos

Nuevo Rumbo
Nutrivita
Oblita

Olitas

Pago24

Palmesano
Pipas

Play Boy
Productos Pozo
Productos Carilé
Productos Leq
P&B

Riedmar

Risky Dit

Sin Culpa
Smams
Smoking
Soriano
Temflor

Titito

Tostex

Terepin

Trio

Yerba Don Bosco
Yerba Andresito
Yerba Lapacho
Yerba Origen
Yerba Romance
Zupay

El presente listado
corresponde a la
informacion recibida al
cierre de esta edicion.

INSTITUCION

Reuniones técnicas
con expositores

EN DIAS PREVIOS A EXPOGOLOSINAS, ALIMENTOS
Y BEBIDAS 2023, A FIN DE ASEGURAR SU EXITO,
ADGYA ORGANIZO REUNIONES TECNICAS CON

n total de tres reuniones de
trabajo: dos presenciales vy
una virtual, a las que fueron
invitadas todas las empresas
expositoras, y que contaron con la con-
duccion de Sandra Sturze, gerente de
Gestion de la Camara, y Dario Ansel-
mi coordinador técnico de la muestra,
fueron llevadas a cabo para evacuar in-
quietudes y dar respuesta a todos los
interrogantes acerca de la participacion
de las empresas en Expogolosinas, Ali-
mentos y Bebidas 2023, con el objetivo
de garantizarles un excelente desarrollo
y el éxito total de la feria.
Esta edicion se realiza por primera vez
en el Centro de Exposiciones La Rural,
y ademas cuenta, por primera vez, con
la incorporacion de Alimentos y Bebi-
das como nuevos rubros, y una Ronda
de Negocios Internacionales. Por lo ex-
puesto, se considerd necesario transmi-
tir alos expositores las pautas técnicas y
operativas fijadas por los administrado-
res del predio y la entidad organizadora,
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LOS EXPOSITORES.

que encuadran el desarrollo de todas
las actividades.

Las reuniones de trabajo contaron con
la presencia de representantes de las
siguientes empresas: Pipas, Productos
Trio, La Cumbre, Dekkin, Castells, Smoc-
king, Trasa, LS Group, Lheritier, Mate &
Co, Risky Dit, Oro Lee’s, Cachay, Jos-
mar, Biscochos del Rey, Fantoche, Quil-
mes, Mafalda, Meltaim, Productos Leq,
Guachoo, Cachafaz, Gam, Hierbas del
Oasis, Edra, Queruclor, Terepin, Biggys,

Nikitos, Helados Arti, Marengo, Estruc-
mar y Baby Scuitt.

Cabe destacar que el equipo de ADGYA
estd disponible a los efectos de resol-
ver cualquier duda de los participantes
de la feria.

Contacto:
www.adgya.org.ar
secretaria@adgya.org.ar
011 4361-8741/45
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EXPOGOLOSINAS, ALIMENTOS Y BEBIDAS 2023

Rondas de negocios:
una puerta al
comercio exterior

DURANTE LA EXPOSICION, LA ORGANIZACION DE RONDAS

DE NEGOCIOS CONSTITUYE UNA OPORTUNIDAD PARA QUE

LAS EMPRESAS INGRESEN A LA COMERCIALIZACION DE SUS
PRODUCTOS EN LOS MERCADOS EXTERNOS.

a promocion de exportaciones, en el sector publi-
co, tiene a nivel nacional como principal organismo
impulsor a la Cancilleria, o sea el Ministerio de Rela-
ciones Exteriores y Culto de la Nacién, que a tal fin
cuenta con una agencia especifica: la Agencia Argentina de
Inversiones y Comercio Internacional (anteriormente, hasta
2015, Fundacion Exportar), cuyo objetivo es la colocaciéon de
productos argentinos en los mercados del mundo y la capta-
cion de inversiones. La Cancilleria y su red de embajadas son
las que disefan un plan de exportaciones y articulan con las
provincias las acciones a desarrollar.
En el caso del estado bonaerense, el Ministerio de Produccion,
Ciencia e Innovacion Tecnoldgica, a través de su Direccion
Provincial de Promocidon de Inversiones y Comercio Exterior,
organismo que tiene a su cargo la promocioén de las expor-
taciones, y que en ocasiéon de la Expogolosinas, Alimentos y
Bebidas 2023 ha colaborado con las autoridades de ADGYA
para concretar la realizacion de la Ronda de Negocios, que
contara en esta edicidon con la asistencia de compradores de
Brasil, Chile, Bolivia, Paraguay, Peru y Uruguay.
La Direccion Provincial de Promocion de Inversiones y Co-
mercio Exterior a cuyo frente se encuentra el ingeniero Martin
Poggi, tiene a su cargo acercar las herramientas de promo-
cion de exportaciones, dirigidas principalmente a las pymes,
vinculdndolas para el logro de su objetivo, con los municipios
y las cdmaras empresariales. Esta actividad resulta clave en
una provincia cuyas exportaciones representan actualmente
el 40% del total pais, y en lo que respecta a la exportacion de
productos industriales alcanza al 50%, o sea que uno de cada
dos ddlares que exporta el pais se origina en la provincia de
Buenos Aires.

EL PORQUE DE IMPULSAR LA EXPORTACION DE LAS
PYMES

La provincia de Buenos Aires, a través de su Ministerio de Pro-
duccidn, tiene una politica de desarrollo exportador pyme, ya
que al adoptar esta orientacion, el estado genera un circu-
lo virtuoso, porque si la pyme que vende Unicamente en el
mercado interno ingresa en un circuito exportador, el primer
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Ing. Martin Poggi

efecto positivo es que aumentan sus ventas y genera tam-
bién mejoras estructurales, por ejemplo en la asignacién de
sus costos fijos, en infraestructura productiva, en la mejora y
certificacion de sus procesos y en la profesionalizaciéon de sus
colaboradores, al enfrentarse a las mayores exigencias que
le imponen los mercados externos a los que debe abastecer.
Una pyme que diversifica mercados se vuelve mas resiliente
porque también diversifica riesgos, otorgdndole mayor capa-
cidad de maniobra.

Para el sector publico, una pyme exportadora genera empleo,
aumenta el ingreso de divisas, una mayor compra de materias
primas e insumos, y un desarrollo territorial alli donde resulte
necesario impulsar el progreso econémico, establecer nuevas
fuentes de trabajo y un mayor arraigo de la poblacion en sus
municipios de origen.

HERRAMIENTAS ORIENTADAS A LAS PYMES

En cuanto a las herramientas para colaborar con las
pymes para que desarrollen su capacidad exportadora, el
estado nacional trabaja en colaboracién y en conjunto con
las provincias, a fin de llegar al mayor numero de pymes,
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para lo que es necesario disponer de herramientas de am-
plio alcance para cubrir el territorio en toda su amplitud.
En consecuencia, el primer paso es ofrecer informacién
y capacitacion que introduzcan a la pyme en el ABC de
la exportacion, donde se incluyen temas sobre multiples
aspectos, como informacion sobre los mercados externos
y sus particularidades, cuestiones logisticas y aduaneras,
temas sectoriales, etcétera. Esta actividad, condicionada
en sus actividades presenciales durante los dos anos de la
pandemia, pudo sin embargo mantenerse y aun ampliar-
se al implementarse un formato de comunicacidon virtual
que posibilitd llegar a un mayor niumero de interesados,
al ofrecer una cobertura territorial ilimitada. Hoy, ademas,
la AAICI ha desarrollado un canal de Youtube - llamado
ExportarTV -, de acceso gratuito, que cuenta con mas de
250 charlas de informacion técnica, disponible para todas
las pymes del pais.

La segunda etapa, herramienta intermedia entre la informa-
cion y capacitacion y la etapa final de promocion, consiste en
la asistencia técnica, concebida para colaborar con las em-
presas para el armado de un plan de exportacion y que es-
tén dadas todas las condiciones para materializar, con éxito,
su ingreso a la practica del comercio exterior. En este tramo,
un profesional independiente experto en comercio exterior,
cuyos honorarios son subsidiados por el estado, elabora un

diagndstico de la situacion de la pyme, en su camino hacia la
exportacion, definiendo si los productos de la empresa estadn
en condiciones para su oferta en mercados externos. Luego
del diagnostico, el experto colabora en la realizacion de una
investigacion de mercado, genera un informe y participa en
la elaboracion de un plan que contemple todas las compleji-
dades a resolver.

LA PROMOCION. TERCERA ETAPA

Las pymes, una vez que ya han transitado las dos etapas pre-
vias y se encuentran en condiciones de iniciarse en el comer-
cio exterior, durante una tercera etapa reciben la colabora-
cion del estado para la participacion en rondas de negocios,
organizadas en el marco de exposiciones o ferias, en el pais
o en el exterior, 0 en misiones comerciales en mercados ex-
ternos. Tanto la Nacién como la Provincia cuentan con pro-
gramas de ayuda en forma de subsidios, donde acompafian
a las empresas para reducir significativamente sus costos de
participacion.

La ronda de negocios internacional, como la que se llevara
a cabo durante Expogolosinas, Alimentos y Bebidas 2023,
ha sido posible concretarla mediante la articulacidon entre el
sector publico (Nacidén, provincias, municipios), las cdmaras
empresarias - ADGYA, en este caso - y las pymes que han
tomado la decisidn de participar en el comercio exterior.
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INSTITUCION

La comision directiva
a toda marcha

COMO PUNTO DE PARTIDA
DE UN ANO DE INTENSA
ACTIVIDAD, SE LLEVO

A CABO LA PRIMERA

REUNION DE TRABAJO DE
LA COMISION DIRECTIVA.

n consonancia con un
programa de activida-
des que proyecta un
afio de arduas tareas,
el jueves 9 de marzo pasado se
concretd en la sede de nuestra
Camara, la primera jornada de
trabajo presencial.
En la ocasién, se contd con la
presencia de Gerardo Cima,
presidente de la Comision Di-
rectiva  (Distribuidora Cima
SRL), el vicepresidente Diego
Nassif (Distribuidora Amiun
SRL), la prosecretaria Graciela
Poblete (Lépez Carrillo SRL),
el protesorero Matias Bazan
(Maria Chocolates & Caramelos
SA), los vocales Cristian Bonanno (Mi Empresita SA), Hernan
Martinez Escudero (Distribuidora Celestino SA), Divo Cam-
panini (Divito Golosinas), Pablo Nanni (Nanni Distribuidora
SA), Pablo Teixeira (Casa Teixeira SA), los revisores de cuen-
tas Agustin Vega Lavergne (Grupo De Los Chicos), Héctor
Garcea (Mega Bite), y la gerente de Gestidén Sandra Sturze.
La reunidn tenia entre sus objetivos basicos planificar un ca-
lendario con mucha actividad, que en lo inmediato se iniciara

‘Semana de l1a D

i Estudios
 ADGYA
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con Expogolosinas, Alimentos y Bebidas 2023, que en esta
oportunidad incluird un Encuentro Internacional de Nego-
cios, para continuar con una serie de eventos que exigirdn de
una minuciosa planificacién y un no menos profundo analisis
de las condiciones necesarias para asegurar el éxito de cada
evento proyectado. “Es necesario conocer en detalle déonde
estamos y a déonde queremos llegar al finalizar 2023, para
continuar avanzando en los aflos venideros a paso firme”,
sefald Gerardo Cima.

La nutrida agenda contempla que durante las jornadas del
30 y 31 de marzo, en el marco de la Exposicidn, se desarrolle
una campafa de incorporacidn de nuevos socios, a fin de se-
guir sumando colegas y proveedores del sector a la cadmara,
“con la conviccién que la sinergia potencia a todos y cada
uno de los que son parte de nuestra Asociacion”, subrayod el
presidente Cima.

Durante el transcurso de esta primera jornada presencial de
trabajo, los miembros de la Comisidn Directiva se integraron
en diferentes subcomisiones, para profundizar el abordaje
de temas puntuales, con el objetivo de fortalecer, con hechos
concretos, al sector en su conjunto.
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EUROMONITOR

Las 10 tendencias
globales de consumo
enh 2023

EL INFORME ANUAL DE EUROMONITOR TIENE COMO
OBJETIVO AYUDAR A LAS ORGANIZACIONES A
ADELANTARSE A LA DISRUPCION, PREDECIR LAS
MOTIVACIONES DE COMPRA Y SATISFACER LAS
NECESIDADES NO SATISFECHAS DE LOS CONSUMIDORES.

onsumidores gastando de ma-
neraresponsable peroemocio-
nal, el papel de la digitalizacién
en los procesos de compra, las

demandas de igualdad femenina y una
Generacion Z disruptiva, son algunos
de los factores que definiran las ten-
dencias globales de consumo en 2023,

segun

lo sefalado por Euromonitor.

Las 10 tendencias clave que se describen:

Automatizacién auténtica: Los hu-
manos y las maquinas deben estar
sincronizados para ofrecer soluciones
significativas. Las conexiones emocio-
nales no deben subestimarse y los be-
neficios tecnoldgicos deben superar la
necesidad de interacciones personales
para crear una experiencia perfecta.
Presupuesto limitado: La crisis del
costo de vida estd socavando el po-
der adquisitivo de los consumidores.
Ahorrar dinero es lo mas importante.
En 2022, el 75% de los consumidores
no planeaba aumentar el gasto total.
Controlar el scroll: La gente todavia
estd casada con sus dispositivos, pero
el tiempo frente a la pantalla es mas se-
lectivo. Los consumidores quieren una
experiencia digital eficiente y filtrada.
Ecoeconémicos: Los comportamien-
tos de consumo tienen menos que ver
con la adquisicion y mas con la reduc-
cion, lo que impacta positivamente en
el planeta. El 43% de los consumido-
res redujeron su consumo de energia
el afo pasado.

Que comience el juego: Los juegos se
han convertido en un lider del entre-
tenimiento y han trascendido la bre-
cha generacional. Este segmento que
alguna vez fue un nicho, es ahora una
oportunidad de mercado masivo.
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¢ Los présperos:

» Aqui y ahora: Las soluciones flexibles

estan ampliando el poder adquisitivo
y aliviando las presiones de los cos-
tos para ayudar a los consumidores a
gastar en felicidad. A corto plazo, la
“alegria” es un motivador de compra.
En 2022, la tendencia compre ahora y
pague después alcanzoé un valor cre-
diticio de US$156 mil millones.
Rutinas revividas: Ya estd aqui la
‘post-pandemia’. Los consumido-
res estan ansiosos por redescubrir el
mundo a pesar de las incertidumbres
gue se avecinan. El 39% de los con-
sumidores dijo que una mayor parte
de sus actividades diarias se realiza-
ran en persona durante los proximos
cinco afnos.

Ascension femenina: Los consumi-
dores se niegan a guardar silencio
sobre la desigualdad de género. La
representacion justa, la equidad y la
inclusion estan a la vanguardia de las
decisiones de compra de las mujeres.
La fatiga se estad

/4

instalando a medida que los consu-
midores navegan en un mundo cao-
tico con el agotamiento en su punto
mas alto; estan poniendo las nece-
sidades personales por encima de
todo. El 53% de los consumidores es-
tablecieron un limite estricto entre el
trabajo o la escuela y la vida personal
en 2022.

* Joven y disruptivo: La Generacion
Z defiende sus creencias y se expo-
ne. Estos consumidores son inmunes
a la publicidad tradicional. La auten-
ticidad y el impacto social marcan la
diferencia.

“Los ultimos afios han sido todo menos
ordinarios, y 2023 no serd una excep-
ciéon”, dice Alison Angus, directora de
practicas de innovacidn de Euromoni-
tor International. “Las empresas deben
esperar un comportamiento bastante
divergente a medida que los consumido-
res se enfrentan a los desafios continuos
mientras recuperan el ritmo”, concluyd.
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LINEAS DE OPINION

Ejemplos que

s evidente que nuestro pais, y
en consecuencia nuestra so-
ciedad, pasa por un periodo
critico, pleno de incertidumbre,
en el cual los valores que supieron dis-
tinguirnos durante mucho tiempo, pro-
vocando que oleadas de inmigrantes
se establecieran en nuestras tierras, en
busca de un futuro prdspero a partir
del trabajo y el esfuerzo personal, se
han ido diluyendo hasta desembocar
en el actual escenario. La actualidad
nos hace aforar esos tiempos que hoy
aparecen tan lejanos.
Sin embargo, como suele afirmarse,
cada crisis genera una oportunidad.
Ese es el desafio que nos toca afron-
tar y desde nuestra labor del dia a dia
solo cabe trabajar para salir adelante y
construir un futuro mejor.
Debemos superar el desanimo que por
momentos nos puede invadir y pen-
sar que quizas esta sea una verdadera
oportunidad que se presenta a nuestro
alcance, y puede significar la llegada
de un nuevo ciclo, con renovadas ex-
pectativas, pero teniendo en claro que
mucho dependera de nuestro esfuerzo
y capacidad.

Nuestro sector constituye un buen
ejemplo de lo que se puede generar a
partir del esfuerzo. Muchos de los em-
presarios del sector son verdaderos
ejemplos de pymes, en algunos casos
conducidas por segundas y terceras
generaciones de directivos que apues-
tan al pais invirtiendo y proyectando
un futuro de crecimiento para sus or-
ganizaciones, pese a las dificultades
qgue se les presentan a cada paso y
gue deben sortear como verdaderos
héroes anénimos.

Una verdadera prueba de ello lo consti-
tuye el éxito de convocatoria alcanzada
por la EXPOGOLOSINAS, ALIMENTOS
Y BEBIDAS 2023, que constituye un im-
portante ENCUENTRO DE NEGOCIOS
en el que fabricantes, distribuidores y
mayoristas debaten y analizan en con-
junto la mejor manera de apuntalar el
desarrollo del sector y de sus empren-
dimientos.

Empresarios de distintos lugares del
pais se daran cita en un ambito que
propiciard un encuentro altamente
positivo pues brindard un marco muy
especial que favorecerd no sélo el
encuentro de las partes de la cadena

construyen futuro

comercial sino que aportarad informa-
cion a partir de conferencias y facili-
tard la presentacion de productos y
planes comerciales por parte de los
participantes.

Sin lugar a dudas, constituye un verda-
dero ejemplo del que muchos deben
tomar nota.

Una mayoria silenciosa y con espiritu
de progreso, que cree en la capacita-
cion, el esfuerzo y el mérito y apuesta al
pais nos muestra que un porvenir mejor
es posible, y en parte estd en nuestras
manos construirlo.

Es de esperar que en un futuro no muy
lejano la sociedad, o al menos una
porcidon mayoritaria de sus miembros,
contribuya a retomar aquellos valores
gue supieron hacer grande a nuestra
Patria, con una clase dirigente que
esté a la altura de lo que las circuns-
tancias exigen.

Hasta la préxima.

Miguel Ricardo Lorenzo

Coordinador Centro de Estudios
ADGYA

Especialistas en Biscuits,
con 90 aiios de historia
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SERVICIO AL CLIENTE

De la digitalizacion

% | ADGYA

LA TRANSFORMACION DIGITAL HA PASADO A UNA
NUEVA FASE: LAS EMPRESAS DEBEN COMPETIR

PARA DIFERENCIARSE Y OFRECER SERVICIOS QUE
SATISFAGAN LAS DEMANDAS DE EMPLEADOS Y DE
CLIENTES POR IGUAL, QUE CADA VEZ SON MAS
EXIGENTES A LA HORA DE UTILIZAR RECURSOS ONLINE.

En los ultimos anos

se ha desencadenado un vertiginoso
aumento en la adopcién y el uso de la
tecnologia. Frente a las restricciones
que impuso la pandemia del Covid-19
en marzo del 2020, tanto las empresas
como los consumidores, debieron im-
plementar o mejorar los canales de ven-
ta online, que durante un tiempo fue el
Unico recurso disponible. Incluso aque-
llos mas reacios a utilizar servicios digi-
tales, mas tarde o mas temprano, debie-
ron ceder. Y lo cierto es que con esto,
se instaurd una nueva “normalidad”, en
la que ya no se trata de digitalizar o no,
sino de evolucionar digitalmente, para
atender y satisfacer las nuevas deman-
das de clientes y empleados.
Actualmente, la digitalizacion no es
una opcion. El revuelo por embarcarse
en la transformacion digital se ha cal-
mado: quien mas, quien menos, ya utili-
za canales digitales. Desde el 2020 han
tenido tiempo de adaptarse a los cam-
bios y las empresas que no se hayan
aggiornado a las nuevas exigencias,
probablemente tendrdn problemas
para sobrevivir. Si bien en un principio,
los consumidores estaban dispuestos
a perdonar pequefios problemas deri-
vados de una mala digitalizaciéon mien-
tras las marcas se adaptaban a la nueva
situacion, ahora ya es demasiado tarde:
los consumidores esperan una buena
experiencia digital, sin excepciones.

La creciente uniformidad digital y el au-
mento de la competencia hacen que las
empresas deban estar atentas y buscar

nuevas maneras de atraer a los consu-
midores y demostrar su valor empre-
sarial. Por este motivo, los equipos de
atencion al cliente que gquieran mante-
nerse a la cabeza del mercado ahora
que la mayoria de las empresas se han
digitalizado, deberan ofrecer experien-
cias optimas sin fisuras, personalizadas
y basadas en datos que puedan garan-
tizar el éxito. Los tiempos medios de
respuesta, por ejemplo, son un reflejo
directo de la eficiencia de un equipo de
atencion al cliente. Y los datos de los
clientes pueden utilizarse para mejorar
las respuestas y la asistencia a los usua-
rios, facilitando también la tarea de em-
pleados. La clave es prestar atencion a
las oportunidades para optimizar recur-
SOS que enriquezcan la experiencia de
clientes y colaboradores.

7 TENDENCIAS DE SERVICIO AL
CLIENTE

1. Inteligencia artificial
La tecnologia debe colaborar en me-
jorar no solo la experiencia del clien-
te, sino también la del empleado. La
empresa puede valerse de tecnologia
para liberarlos de tareas pesadas utili-
zando chatbots, bases de datos y he-
rramientas basadas en la inteligencia
artificial. Esto les permite centrarse
no solo en los resultados financie-
ros, sino en ofrecer recorridos mas
eficientes a los clientes e impulsar la
productividad. Es fundamental imple-
mentar formas mas inteligentes y au-
tomatizadas de generar interacciones
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personalizadas con los clientes, con
métricas claras y una idea sélida de lo
que quiere el cliente.

.Experiencia de servicio unificada

El comercio electrénico ha crecido
exponencialmente en los ultimos
anos, y los compradores digitales
cada vez navegan mas y adquieren
bienes y servicios desde las aplica-
ciones sociales que ya utilizan. Por
eso, la omnicanalidad es clave, es de-
cir, la integracién de los distintos ca-
nales de comunicacion que permitan
experiencias de compra completas.
Esto implica poder ver un producto,
conocer sus caracteristicas, contac-
tar a un representante de ventas o
acceder a las preguntas frecuentes
y finalmente, hacer la compra, todo
ello sin tener que estar pasando por
multiples plataformas, dispositivos
o canales de comunicacién. Whats-
App, por ejemplo, después de mu-
cho tiempo de existencia, ha puesto
en marcha funciones de compra que
facilitan a los clientes la interaccion
con las marcas, la obtencidon de re-
comendaciones personalizadas y la
recepcién de respuestas rapidas a
sus dudas. Otros canales como /nsta-
gram, Pinterest y TikTok también han
seguido ese ejemplo y han afadido
funciones que permiten a los usua-
rios comprar articulos en lugar de
limitarlos a verlos. Es necesario ser
conscientes de este cambio hacia los
canales sociales y estar preparados
para integrar herramientas omnica-
nales que se adapten a estas nuevas
tendencias.

.Respuestas instantaneas

Los clientes tienen una amplia gama
de productos entre los que elegir y re-
ciben ofertas, descuentos y mensajes
a través de multiples canales. Cuando
deciden lo que quieren, lo quieren en
ese preciso instante. La rapidez y la
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comodidad son tan importantes como
el propio producto. Las marcas deben
responder rapidamente o se arriesgan
no soélo a perder una compra poten-
cial, sino también a perder la fideli-
dad de ese cliente hacia la marca. La
mayoria de los consumidores quieren
una respuesta en tiempo real. Esto no
hace mas que anadir importancia a la
automatizacion, la asistencia de los
agentes en tiempo real y las experien-
cias conversacionales que ayudan a
los clientes a interactuar y acceder a
la informacion de forma instantanea.
Todas estas herramientas guian a los
consumidores a la hora de comprar
y asisten a los empleados cuando un
caso se deriva hasta ellos.

4.Sostenibilidad y experiencias digita-
les
En el ultimo tiempo, ha aumentado
la conciencia publica sobre la necesi-
dad de cuidar el planeta. La mayoria
de los consumidores ya prefiere ad-
quirir bienes y servicios de empresas
gue sean social y ambientalmente
responsables. Por eso, combinar la
digitalizacion y la sostenibilidad, es la
clave para el éxito, siempre y cuando
sean proyectos reales que se alejen
de la falsa publicidad ecoldgica. Es
una de las nuevas formas de poten-
ciar la fidelidad de marca y conservar
a los clientes. Una buena herramien-
ta consiste en la inclusion de dichos
temas en los apartados de preguntas
frecuentes para que los clientes pue-
dan informarse mejor sobre el com-
promiso de una empresa con la sos-
tenibilidad.

5.0pciones de autoservicio
Las interacciones con los clientes no
tienen por qué requerir siempre el
contacto directo con un representan-
te humano. Los clientes esperan cada
vez mas que las organizaciones ofrez-
can atenciéon en autoservicio. Este

enfoque puede llevarse a cabo me-
diante paginas de preguntas frecuen-
tes, chatbots o bases de conocimien-
to que ayuden a los clientes a obtener
lo que necesitan de forma rapida. A la
vez, esto reduce la carga de los equi-
pos de atencidn al cliente.

6.Interacciones personalizadas

Aungue por un lado se espera auto-
matizacion y autoservicio, por otro,
muchos clientes siguen esperando
gue su comunicacion con las marcas
tenga un toque personal. Los enfo-
ques centrados en el cliente son vita-
les para las empresas, y deben tenerse
en cuenta al implementar la tecnolo-
gia que le dard apoyo, desde chatbots
hasta chats en vivo, pasando por el
marketing por correo electrénico. La
inteligencia artificial y la comprension
del lenguaje natural pueden ayudar a
las empresas y a los agentes a fideli-
zar los clientes y aprovechar los datos
para facilitar la personalizaciéon. Se
puede optar por usar el nombre del
cliente, sugerir productos basados en
el historial de compras o la localiza-
cién, o almacenar y reutilizar datos,
como los talles.

7. Software de atenciodn al cliente
Puesto que los clientes exigen cada
vez mas una atencién multicanal sin
fisuras, las empresas deben considerar
la posibilidad de gestionar su servicio
de atenciodn al cliente desde una plata-
forma Unica y centralizada. Esto pue-
de ayudar a los equipos a organizar y
responder a las solicitudes y tickets de
atencion al cliente con mayor rapidez,
reduciendo los errores humanos y ga-
rantizando un servicio mas coherente.
Las herramientas de software de aten-
cion al cliente pueden utilizarse para
ayudar a agilizar los flujos de trabajo,
responder a los clientes a través de
multiples canales y aprovechar la in-
formacidn de los datos.
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PROCESOS

La importancia de la__ o
normalizacion

LAS NORMAS PROPORCIONAN ESPECIFICACIONES
PARA GARANTIZAR QUE LOS PRODUCTOS, SERVICIOS
Y PROCESOS FUNCIONEN DE LA MANERA EN QUE

SE ESPERA. SON ALIADOS ESTRATEGICOS PARA

LAS EMPRESAS, YA QUE LES SIRVEN COMO BASE

DE CUMPLIMIENTO, CON EL FIN DE AUMENTAR LA
CONFIANZA EN LO QUE PRODUCEN.

|.as normas tienen

por objeto regular un contexto dado,
ante problemas reales o potenciales,
protegiendo la salud, la seguridad vy el
ambiente. Por un lado, colaboran en el
mejoramiento de la calidad de vida de
las personas. Por otra, denotan el nivel
de desarrollo de un pais, ya que son re-
sultados probados de investigacion y
desarrollo tecnoldgico. Los productos
elaborados conforme a normas son mas
aptos, mas seguros, de mejor calidad y
poseen informacion para guiar al consu-
midor. Las normas aseguran la compati-
bilidad de los productos vy la disponibili-
dad de repuestos que prolongan su vida
util. Facilitan el comercio, colaboran en
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la regulacion del mercado, permiten la
transferencia de tecnologia y promue-
ven el desarrollo econémico y la con-
fianza de los ciudadanos. Las normas
nacionales, alineadas a las internacio-
nales, facilitan el acceso a los mercados
de exportacién, estableciendo criterios
comunes, permiten innovar, anticipar y
mejorar los productos.

También existen normas de sistemas de
gestién, que ayudan a encontrar opor-
tunidades de mejora, son propicias para
la reduccion de los costos y resguardan
el ambiente. Se ocupan de regular pro-
cesos, métodos de trabajo y entornos.
Las normas referidas a la gestion de
calidad ayudan a trabajar de manera
mas eficiente y reducir las fallas de los

productos. Las de gestién ambiental co-
laboran a reducir los impactos ambien-
tales, disminuir los desechos y vivir en
un mundo mas sostenible. Las concer-
nientes a salud y seguridad, contribuyen
a reducir los accidentes en los lugares
de trabajo. Las de gestion energética
colaboran en la reduccion del consumo
de energia y las de seguridad alimenta-
ria ayudan a evitar que los alimentos se
contaminen.

ELABORACION Y CERTIFICACION DE
NORMAS

En el mundo existen distintos organis-
mos de normalizacidon. De hecho, cada
pais tiene uno gque genera sus propias
normas. En nuestro pais este organismo
es el Instituto Argentino de Normaliza-
cion y Certificacion (originalmente, Ins-
tituto Argentino de Racionalizacion de
Materiales: IRAM), una asociacion civil
sin fines de lucro, no estatal, fundado en
1935. “Como organizaciéon proveedora
de servicios, concentramos nuestros es-
fuerzos en facilitar, mejorar y hacer mas
segura la vida de las personas, agregan-
do valor a organizaciones de todo tipo
y tamafio en materia de competitividad,
sostenibilidad y acceso a mercados.
Para ello, articulamos los intereses de los
diferentes actores de la sociedad (con-
sumidor, empresa y estado), diseflando
y prestando servicios innovadores que
aporten soluciones a sus necesidades”,
refiere el Instituto en su pagina web ofi-
cial. IRAM es el Unico organismo nacio-
nal de normalizacidn y es representante
oficial en la Organizacidn Internacional
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de Normalizacion (I1SO), la Comisidn
Electrotécnica Internacional (IEC), la
Asociacion MERCOSUR de Normaliza-
cion (AMN) y la Comisiéon Panameri-
cana de Normas Técnicas (COPANT),
entidades internacionales y regionales
de normalizacion. “Esto significa que
desde hace 40 afos somos responsa-
bles de una importantisima tarea: refle-
jar la perspectiva de nuestro pais en el
ambito de la normalizacién internacio-
nal. Es decir que, a través de IRAM, los
especialistas locales pueden participar
en el desarrollo de normas de impacto
global”, subrayo el Ing. Osvaldo Petroni,
Director de Normalizacién y Relaciones
Internacionales de IRAM.

A través de comisiones de estudio ar-
madas especificamente para cada
tema, con representantes de los sec-
tores productores, consumidores vy
responsables gubernamentales, se ela-
boran documentos normativos. Este
proceso se basa en los principios de
participacion balanceada, coherencia
técnica, consenso y transparencia. Las
partes interesadas se adhieren a las

normas voluntariamente, certificando
su cumplimiento. La certificacion es la
demostraciéon independiente de que un
producto, servicio, proceso o persona,
cumple con las normas especificas. Es
un instrumento eficaz para la defensa
del consumidor y para la competencia
leal entre empresas.

La normalizacién abarca temas inhe-
rentes a distintas areas: desde alimen-
tos, combustible, construcciones, salud
y seguridad, hasta el sector automotriz
y textil, pasando por las industrias de
energia, mecanica, metalurgia y side-
rurgia, mineria, quimica y tecnologia.
Alcanzan tanto a los productores de
bienes o servicios, como a los consumi-
dores. Involucran aspectos referidos a la
sostenibilidad de una empresa, como a
su competitividad y la seguridad. Ade-
mas, existen certificaciones transver-
sales para todos los sectores que se
apoyan en normas de sistemas de ges-
tion. Algunas de las principales son la
de gestion ambiental, la de calidad,
la de salud y seguridad en el trabajo y la
de seguridad vial.

BENEFICIOS QUE COMPORTAN
LAS NORMAS PARA EMPRESAS Y
CONSUMIDORES

* Aumentan la satisfaccion de los clien-
tes.

* |gualan oportunidades con relacién a
las grandes empresas.

* Permiten el acceso a nuevos clien-
tes, mercados y cadenas de sumi-
nistro.

* Disminuyen los costos de produccion
y consumo.

* Optimizan la gestién integral, logran-
do mayor productividad.

* Favorecen la calidad de los produc-
tos y servicios, volviéndolos mas se-
guros y eficientes y ambientalmente
amigables.

* Mejoran la reputaciéon de la empresa.
* Ayudan a proteger a los trabajadores
ante riesgos propios de la actividad.

* Fomentan la lealtad comercial.

* Aseguran la compatibilidad e inter-
cambiabilidad entre productos ofreci-
dos por distintos proveedores.

PRODUCTO VEGET#
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DISTRIBUCION FiSICA

La electromovilidad,
mas cerca del
transporte de cargas

Muy pronto, las empresas
de transporte y distribucion del pais
contardn con una nueva opcién a la
hora de elegir sus vehiculos. Segun han
anunciado en fecha reciente los direc-
tivos de Volkswagen Camiones y Buses
y Ford Motor Argentina, en respectivas
presentaciones ante la prensa, duran-
te los proximos meses se pondran a la
venta, en el mercado local, unidades hi-
bridas y/o propulsadas exclusivamente
por energia eléctrica. En ambos casos,
las iniciativas se enmarcan en los pro-
yectos de las companias para eliminar
por completo, en un futuro, las emisio-
nes de carbono generadas por los mo-
tores de combustion interna.

LA ESTRATEGIA DE FORD

La electrificacion de la gama de vehicu-
los de Ford es un factor estratégico cla-
ve de su negocio, en la marcha a alcan-
zar la total neutralidad de carbono en
2050, y en esa linea la automotriz esta
avanzando en la introduccién de unida-
des hibridas y eléctricas a los diferentes
mercados donde estd presente la mar-
ca, incluyendo la Argentina.

Durante el ano en curso, llegard al
pais la E-Transit en su version total-
mente eléctrica. Este furgdn es ac-
tualmente el vehiculo comercial mas
vendido en el mundo. Para establecer
en el mercado interno una base de
sustentacion técnica y comercial de
respaldo a su gama de unidades cero
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DOS AUTOMOTRICES DE
RENOMBRE MUNDIAL HAN
ANUNCIADO LA INMINENTE

INTRODUCCION AL MERCADO

LOCAL DE VEHICULOS ELECTRICOS
PARA EL TRANSPORTE DE CARGAS.

emisiones, Ford viene trabajando con
diversos socios estratégicos, con el
objetivo de hacer viables los bene-
ficios de los vehiculos comerciales
eléctricos y contribuir a perfeccionar
la experiencia de los clientes comer-
ciales, para asegurar el éxito del inmi-
nente lanzamiento.

Ademas de la E-Transit, durante el pri-
mer semestre de 2023 la automotriz
introducird la Maverick Hibrida, una
pickup compacta que se sumara a la ya
presente version con motor de combus-
tion interna.

El proyecto ya en marcha de Ford de co-
mercializar vehiculos eléctricos se ins-
cribe en su estrategia global de ofrecer
modelos cero emisiones, amigables con
el medio ambiente. En esta direccion, el
aflo pasado, la automotriz confirmoé que
se convertird en una marca 100% eléc-
trica en Europa para la proxima década,
cumpliendo asi con el plazo establecido
por la Unidon Europea para la desapari-
cion de los vehiculos con motor térmico
en el mercado.

VW Y EL TRANSPORTE DE CARGAS
Volkswagen Camiones y Buses, division
del grupo automotriz originario de Ale-
mania, ha sido la encargada de anunciar
el lanzamiento local de la familia e-Deli-
very, linea de vehiculos eléctricos desti-
nados al transporte de cargas.

En esta primera etapa del proyecto de
introducir unidades eléctricas de carga,

la familia e-Delivery estard conformada
por un modelo de 11 toneladas 4x2 y otro
modelo de 14 toneladas 6x2, camiones
gue son fabricados en Resende, Brasil,
donde la compania ha conformado una
sociedad con empresas integrantes del
Consorcio Modular del Grupo Traton.
Segun lo expresado en un comunicado
de prensa por la marca, la linea “e-De-
livery combina la mas moderna tecno-
logia de transporte con un ecosistema
completo” lo que asegura la recarga, “la
asistencia técnica y la busqueda del me-
jor costo total” con el claro propdsito de
beneficiar a los usuarios.

El e-Delivery 11 toneladas 4x2 es el equi-
po mas liviano de la linea eléctrica, con-
cebido para la distribucion urbana. Dis-
pone de un motor que entrega 300 W
con un par maximo de 2,150 Nm a partir
de cero rpm. Su equipo de serie incluye
suspension neumatica. Segun los reque-
rimientos de autonomia, que llega a 250
kildbmetros, se ofrecen versiones con
seis modulos de baterias o, como otra
alternativa, tres modulos. Su capacidad
util de carga méaxima llega a los 6.320
kilogramos.

En cuanto a la version e-Delivery de 14
toneladas 6x2, su peso bruto total es
de 14.300 kilogramos y su capacidad
de carga Uutil, incluyendo la carroceria,
es de 9.055 kilogramos, la mayor de su
categoria ofertada en el mercado brasi-
lefio de vehiculos eléctricos destinados
al transporte de cargas.
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Liderazgo horizontal
paralograr mejores
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resultados

PONER EN VALOR EL FACTOR DE LA
COLABORACION QUE PROPONE UN ESTILO
DE LIDERAZGO DISTINTO AL TRADICIONAL,
PUEDE MAXIMIZAR LOS BENEFICIOS PARA
LAS EMPRESAS. SER FLEXIBLES Y ADAPTARSE
A LAS NOVEDADES DEL ENTORNO RESULTA

CRUCIAL.
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El liderazgo es el motor
que conduce a las empresas hacia la
mejora y la consecucion de objetivos en
funcién de sus necesidades. Se refiere a
la capacidad de una persona para diri-
gir, inspirar y motivar a un grupo de in-
dividuos en pos de los resultados que se
buscan. El lider es una figura indispen-
sable en una organizacién de cualquier
tipo, desde un equipo de futbol, pasan-
do por un grupo de estudiantes, hasta
una empresa, sea del tamafio que sea.

Actualmente, el contexto mundial mar-
cado por los cambios constantes e

o

impredecibles obliga a las organizacio-
nes a reinventarse y adaptarse de forma
continua. Ademas, las demandas de las
nuevas generaciones, con sus caracte-
risticas especificas, y el acelerado creci-
miento de las T/Cs, juegan un papel muy
importante: la facilidad para buscar y
acceder a la informacion y la posibilidad
de conexion virtual y globalizada, hace
que las personas ya no esperen, sino
gue vayan en direccién a lo que quieren.
Todo esto fomenta nuevas formas de li-
derazgo con estructuras mas horizonta-
les y colaborativas.
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éPOR QUE LAS GENERACIONES MAS

JOVENES SON CLAVE EN EL CAMBIO

DE PARADIGMA?

Se considera millennials a aquellas
personas nacidas entre 1981 y 1994,
Salieron al mercado laboral en me-
dio de la crisis de 2008 y su relacion
con sus expectativas y la trayectoria
de su progreso es mas lenta que las
de generaciones previas. Junto a la
generaciéon siguiente, los centennials,
expresan su preocupacion por la eco-
logia, el balance entre la vida laboral
y la personal, los temas de género y
la importancia de la salud mental. Los
centennials son parte de la generacion
con edad laboral mas joven hasta el
momento: comprende a las personas
nacidas entre 1995 y 2010. Se toma
como referencia la mitad de los no-
venta porque coincide con la comer-
cializacion de internet en hogares a
nivel masivo, por lo que se considera
que son los primeros nativos digitales.
Sus interacciones mas significativas ya
no solo se concentran personalmente,
sino a través de espacios virtuales.

En Argentina, un sondeo realizado a
centennials por la consultora Grant
Thornton de septiembre de 2022 deter-
mind que para un 44% de los consulta-
dos, el factor que mas les interesa es la
posibilidad de hacer home office y tener
horarios de trabajo flexibles. En cuanto
a las expectativas de formacion acadé-
mica, las dos generaciones mas jovenes
eligen con menor reticencia instruirse a
través de cursos virtuales asincronicos,

y no solo de forma presencial en el sis-
tema educativo tradicional.

Las caracteristicas de ambas genera-
ciones llevan a las empresas a desafiar
los estandares establecidos. Plantean
un cambio en los habitos de trabajo y
en sus prioridades, por lo que preten-
den ingresar al mercado laboral bajo
Sus propios términos. Son generaciones
gue no entienden la jerarquia dentro de
las organizaciones de igual manera que
las generaciones anteriores. Perciben la
figura del lider como una persona abier-
ta y con unas soft skills diferenciales
para afrontar los desafios que presenta
el mundo empresarial actual. Destacan
por su exigencia, ya gue estan conti-
nuamente en busca de nuevos desafios
y Unicamente se comprometen cuando
entienden cual es su papel en la cadena
de valor de la organizacién. Asimismo,
se unen a proyectos en empresas que
ofrezcan una integracion entre trabajo
y vida personal. Esta idea de tener una
mayor libertad de accién obliga a las
generaciones anteriores que ahora ocu-
pan posiciones de liderazgo a tratar de
adaptarse a las nuevas expectativas.

LIDERAZGO VERTICAL VS

LIDERAZGO HORIZONTAL

Tradicionalmente, las empresas se han
basado en un tipo de liderazgo vertical,
sustentado en las normas y en la disci-
plina coercitiva, alimentando modelos
dictatoriales en los que el talento no en-
cuentra cabida. Sin embargo, se pueden
desarrollar nuevos tipos de liderazgo,

nuevas maneras de hacer las cosas y
nuevas formas de actuacidn. Estilos
apoyados en la gestion emocional, en el
manejo de las expectativas, que ponen
al ser humano por delante de las necesi-
dades de éxito cortoplacistas.

En el liderazgo vertical se trata de ejer-
cer el poder y el control de manera je-
rarquica, con una estructura piramidal,
es decir, de arriba hacia abajo. Por el
contrario, el liderazgo horizontal tiene
una estructura de gestidn plana, con
pocos niveles de direccidén y se carac-
teriza por el consenso en la toma de
decisiones, transfiriendo asi parte de la
responsabilidad a los empleados. Este
modelo facilita un mayor nivel de comu-
nicacion, ya que es mas rapida, fiable y
eficaz que en las estructuras verticales,
donde no es posible transferir un didlo-
go de manera tan directa, debido a que
se produce entre diferentes niveles de la
organizacion.

El lider vertical lleva a cabo sus acciones
mediante érdenes, mientras que el lider
horizontal trata de confiar, formar en
valores y guiar a su equipo. Este modelo
fomenta la colaboracién de forma natu-
ral y ayuda a los empleados a sentirse
empoderados y motivados, aumentan-
do su conexidn con la organizacion y
con los objetivos comunes, ya que par-
ticipan en el proceso de las tomas de
decisiones y se sienten parte del éxito
de la organizacién. Por su parte, en el
estilo vertical la motivaciéon responde a
la intencion del empleado por escalar
posiciones dentro de la organizacion.

PRINCIPALES CUALIDADES DE UN LIDER HORIZONTAL

* Cuenta con el suficiente carisma como para inspirar el
clima emocional y animico de la organizacion.

* Tiene iniciativa, aporta ideas, busca y propone soluciones.

* Es una persona autocritica, con capacidad de escuchar
y compartir responsabilidades.

* Su método de trabajo se basa en la confianza en los co-
laboradores y tiene una gran capacidad para mantener
motivados a los trabajadores.

* Es una persona cercana, transparente y que promueve
valores como la ética.

* Da feedback constante a sus trabajadores y transmite
seguridad para potenciar su capacidad de innovacion y
creatividad.

* Tiene la habilidad de identificar el talento de cada uno
de los trabajadores y guiarlos en la dindmica de trabajo
en equipo.

COMO IMPLEMENTAR UNA ESTRATEGIA DE
LIDERAZGO HORIZONTAL EN LA EMPRESA

® Ser una organizacion flexible y formar un equipo multi-
disciplinario que trabaje por proyectos.

* Promover el home office.

* Implementar una cultura de aprendizaje permanente
para reforzar la reinvencion.

* Fomentar los procesos de comunicacion fluidos entre
colaboradores y directivos.

* Trabajar en la cultura organizacional, para ser una em-
presa amigable con los empleados.

* Compartir informacion y exponerla de forma transpa-
rente.
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Intelig

encia

artificial _
VvV marketing
enh las redes

LA ENORME CAPACIDAD EVOLUTIVA DE LA
INTELIGENCIA ARTIFICIAL PROPORCIONA

AL MARKETING NUEVAS Y PODEROSAS
HERRAMIENTAS PARA SU PRACTICA EN LAS
REDES. LOS ALCANCES DE LAS APLICACIONES
DISPONIBLES PARECEN NO TENER

or medio de la Inteligencia Ar-
tificial (IA), gracias al empleo
de cookies, chatbots y técnicas
de deep learning, se obtiene
informacion de multiples fuentes, apli-
caciones y canales, para ser utilizada
por el marketing de una manera perso-
nalizada y precisa, ajustandose a la de-
manda de las audiencias.
Aunque estd prevista la futura desapa-
ricion de las cookies, la IA continuara
impulsando el marketing digital al ha-
cer posible un analisis predictivo para
identificar usuarios en forma individual
o grupal, en base a comportamientos o
intereses. Al respecto, todo parece in-
dicar que en breve Google pondrd en
marcha su proyecto FLOC - Federated
Learning of Cohorts, a fin de identificar
a los usuarios en grupos (cohortes) con
intereses comunes, segun los datos de
su comportamiento e interaccién en /In-
ternet; en sintesis: el aprendizaje fede-
rado de cohortes es un tipo de segui-
miento a través de la web a las personas
agrupadas en funcién de su historial de
navegacion, con fines publicitarios ba-
sados en la identificacion de intereses
compartidos.

HERRAMIENTAS DE LA IA

Otro ejemplo de la manera en que la In-
teligencia Artificial el marketing digital
son las herramientas de automatizacion
de gestion de audiencias y la distribu-
cion de la publicidad. Sin duda, se trata
de un buen asistente para optimizar las
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LIMITACIONES.

campanas publicitarias, aprendiendo de
manera continua en base a la experien-
cia recogida, disponibilidad de datos y
objetivos basados en el retorno de la
inversion (ROI).

En este sentido, existen varios ejemplos
de aplicaciones de |IA destinados a la
publicidad digital:

Adext: es una plataforma gque optimiza
las campafias en Google y Facebook;
Albert: consiste en una plataforma de
auto-aprendizaje de marketing digital
que automatiza u optimiza el rendimien-
to de las campafas en Google, Social
Ads* y publicidad programatica**. Exod
es otra plataforma que se emplea para
automatizar las campanas de Facebook
Ads. Y otro ejemplo es Seedtag, como
plataforma para anunciantes de publici-
dad contextual sin uso de cookies.

Si bien Google y Facebook Ads como
tales ya utilizan aprendizaje automatico
e inteligencia artificial, las herramientas
arriba sefaladas resultan interesantes
porque pueden administrar de manera
inteligente los presupuestos de varias
plataformas, vincular los hallazgos en-
tre unas y otras, y utilizar otras fuentes
de datos.

En estos momentos, las grandes multi-
nacionales ya cuentan con una buena
experiencia en este tema, e implemen-
tan aplicaciones al tiempo que utilizan la
IA, empleando los servicios de grandes
plataformas tecnoldgicas disponibles
en la nube para empresas, como Goo-
gle Cloud, Microsoft Azure, IBM Cloud,

Amazon AWS, Oracle Cloud o Alibaba
Cloud.

Si bien hay numerosos ejemplos de apli-
caciones de marketing con inteligencia
artificial, las empresas que lideran el uso
de estas tecnologias en marketing son
las redes sociales de Facebook, Twiter,
WhatsApp, y también las CRMs (custo-
mer research management. gestion de
la investigacion del consumidor) como
Salesforce y HubSpot, utilizadas en el
drea del andlisis predictivo. También
otras grandes compafias tecnoldgicas
han desarrollado y utilizan aplicaciones
avanzadas como es el caso de Google
Assistant, Alexa de Amazon, Siri de
Apple y Cortana de Microsoft.

LA PROYECCION FUTURA DE LA IA

La inteligencia artificial, cuya acepta-
da denominacion se debe al investiga-
dor estadounidense John McCarthy, ha
comenzado un proceso de evolucion
qgue parece no tener fin. En la década
de los sesenta, una pelicula del director
Stanley Kubrick titulada “2001 Odisea
del Espacio” planteaba una situacion
donde la computadora de a bordo de
una nave espacial operaba para abor-
tar, por su propia iniciativa, una mision,
llegando a eliminar a algunos astronau-
tas. Por aquel tiempo era pura ciencia
ficcion, pero hoy ya hay numerosos
ejemplos de maqguinas que toman sus
propias decisiones, como es el reciente
caso de un avion de combate F-16 que
la compafiia estadounidense Lockeed
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Martin hizo volar en diciembre de 2022
durante 17 horas mediante Inteligencia
Artificial. La aeronave, que puede volar
de manera auténoma sin la intervencion
humana, también estd en condiciones
de incorporarse a una escuadrilla e imi-
tar el desempeno de los otros aviones.
Y no menos impactante es la noticia de
una computadora que aprobd la tota-
lidad de las materias de la carrera de
abogacia, respondiendo con certeza a
todas las preguntas de los exdmenes
que enfrentd. Y quienes jueguen al aje-
drez habran padecido las derrotas que
la maquina puede infligirle a sus con-
trincantes de carne y hueso, aunque se
trate de campeones del mundo. Por lo
visto, llegard un momento en que las
maguinas tomen sus propias decisio-
nes, algo que muestra la enorme capa-
cidad tecnoldgica en ciernes, pero que
plantea al mismo tiempo un dilema éti-
co acerca de su utilizacion.

Por el momento, la IA ha sido considera-
da y utilizada como una extension de la
inteligencia humana; pero se espera que
pronto se convierta en un asistente ha-
bitual para la realizacion de tareas con
mayor velocidad y alta eficiencia que en
la actualidad. Ya en una prueba de lecto-
comprension: la prueba SQUAD , desarro-
llada hace algun tiempo por la Universi-
dad de Stanford, que consta de 100 mil
preguntas y respuestas, la IA se impuso
sobre el grupo de personas participantes.
Los ejemplos hasta ahora mencio-
nados no muestran que las maqui-
nas y las tecnologias de informacidon

remplacen el trabajo humano; pero
en un futuro cercano surgirdn nuevas
aplicaciones como la conduccion au-
ténoma de vehiculos (ya se han reali-
zado experiencias al respecto como la
del mencionado avién F-16), y que al
difundirse se transformaran en un fe-
némeno social conmocionante. Segun
el cientifico Ray Kurzweil, director de
Ingenieria de Google, especializado en
la prediccion del futuro de las tecnolo-
gias, algunos afos antes de concluir la
primera mitad del siglo, las maquinas
estaran “capacitadas” para autoinven-
tarse y mejorarse por si mismas. Cuan-
do eso suceda, se habra ingresado en
la era de la singularidad. Sin embargo,
otros cientificos no concuerdan con
Kurztweil en la prevision del momento
en gue la |IA se haya desarrollado a tal
punto para que las maquinas suplan-
ten a los seres humanos en las activi-
dades; algunos estiman que esto ocu-
rrird en treinta afos y mientras otros
sostienen que deberd transcurrir tres
cuartos de siglo.

REFERENTES DE LA INTELIGENCIA
ARTIFICIAL

A la fecha, se han desarrollado - ge-
neralmente a instancias de las grandes
compafias tecnoldgicas - un conjunto
de aplicaciones que estan a la vanguar-
dia de las nuevas aplicaciones de IA. En
este grupo de avanzada se destacan
las soluciones de inteligencia artificial
y aprendizaje automatico de Google,
gue con seguridad habran de influir en
la creacion de nuevas aplicaciones con
impacto en los negocios.

También es interesante tener presente
la existencia y evolucion de OpenAl, una
organizacion sin animo de lucro que tie-
ne entre sus fundadores a Elon Musk y
Sam Altam, cuyo objetivo es promover
y desarrollar soluciones de |IA amiga-
bles, para promover el beneficio de los
seres humanos en su conjunto.

*La publicidad social o Social Ads (ad-
vertisement: publicidad) se basa en
informacion en las redes sociales para
generar, orientar y entregar comunica-
ciones de marketing.

**a publicidad programatica es un tipo
de publicidad online que se refiere a una
compra automatizada de espacios de au-
diencias en /nternet. Conecta una marca
con el usuario mediante un anuncio afin a
él, en el momento y lugar adecuado.
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El presente listado se confecciond con los logotipos que nos hicieron llegar las empresas al cierre de esta edicion.
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DATOS CENSALES

Fuente de informacion
para la estrategia
empresarial

EL CENSO DE POBLACION PROPORCIONA

UN PAQUETE DE DATOS DE BASE QUE,
COMPLEMENTADO CON INFORMACION DE
OTRAS FUENTES, RESULTA DE GRAN UTILIDAD
PARA LA PLANIFICACION DEL NEGOCIO.
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Es habitual que en

torno a la finalizacién o inicio de cada
década se desarrollen los censos pobla-
cionales de alcance nacional; sin embar-
go, la ultima edicion sufrié una obliga-
da postergaciéon. Finalmente, el 18 de
mayo de 2022, con dos afos de retraso,
se lo pudo llevar a cabo. En su momen-
to, la causa de la postergaciéon fue la
imposibilidad de concretarlo como con-
secuencia de la pandemia de Covid-19,
que por ese entonces se encontraba en
plena expansion.

A principios del ailo en curso, el INDEC
adelantd los datos provisorios sobre el
total de la poblacidon del pais, su dis-
tribucion territorial, el sexo de los ha-
bitantes y otros datos que constituyen
una valiosa fuente de informacidn de-
mografica y socioecondmica, tanto
para el sector publico como para el pri-
vado. Esa misma dependencia del esta-
do informd que los datos preliminares
de poblaciéon relevados seran presen-
tados a mediados de agosto préoximo,
aunque se estima que no surjan gran-
des diferencias.

LAS PREGUNTAS Y SUS TEMATICAS

Por primera vez, la poblacion pudo
completar el formulario de manera pre-
sencial, mediante la visita del censista,
o a través del medio digital. Por medio
de las 61 preguntas, se accedid a infor-
macion acerca de las caracteristicas de
las viviendas y los hogares, como asi
también sobre la estructura de la pobla-
cion, obteniéndose informacion relativa

a educacion, migracion, ocupacion, co-
bertura de salud, situacion del hogar,
sexo e identidad de género (sexo auto-
percibido) y autorreconocimiento étni-
co, y discapacidad.

UTILIDAD PARA EL SECTOR PUBLICO
Y LA ACTIVIDAD PRIVADA

La informacion resultante de los cen-
sos es principalmente valiosa para el
disefo de las politicas publicas de los
organismos oficiales, como asi también
para la elaboracidon de las estrategias
a implementar por las organizaciones
privadas. Los datos recolectados sobre
la poblacioén, las viviendas y la com-
posicion de los hogares van a permitir
conocer de manera actualizada las con-
diciones sociales en todo el territorio
nacional, en sus diferentes regiones, y
se podra saber dénde se encuentran
las mayores necesidades tanto edilicias
como asi también el acceso al agua po-
table, cloacas y/o otros servicios publi-
cos; y en donde habitan las personas
con mayores carencias o las que poseen
mejores niveles socioeconémicos y po-
der adquisitivo.

Para el sector privado, el uso de esta
informacion sociodemografica posee
utilidad para elaborar los estudios de
mercado y el marketing, ya que repre-
senta un insumo que permitira, por
ejemplo, determinar si puede haber
un publico para establecer un bien o
servicio y, en el caso de existir, en don-
de se encuentra, y si se dan las con-
diciones comerciales y logisticas - o
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no - para satisfacer su demanda a un
costo razonable.

Asimismo, se podrd acceder a datos
acerca de las migraciones tanto interna-
cional como interna (movimientos po-
blacionales entre provincias), porque no
existe suficiente informacion disponible
sobre las condiciones de vida de los mi-
grantes (internos y externos) en la Ar-
gentina. Ademas, con los nuevos datos,
se podran hacer nuevas proyecciones
poblacionales que permitiran evaluar el
envejecimiento demografico y el repar-
to de las personas en distintas franjas
etarias, variable clave para analizar la
existencia de los diferentes grupos de
consumidores.

Ahora bien, al margen de las implica-
ciones politicas, sociales, humanitarias,
etcétera, y de los usos que puedan dar-
sele a los datos provenientes del censo,
para el sector empresarial lo importante
es determinar qué puede hacer con la
informacion suministrada y, mas espe-
cificamente, en el area de marketing. A
continuacion, se propone el estableci-
miento de un vinculo entre algunos de
los datos obtenidos y sus aplicaciones y
usos por parte de las empresas:

TIPO DE INFORMACION DISPONIBLE
Y SUS APLICACIONES

1. Poblacién Total: Calculo del mercado
global potencial para los diferentes
productos/servicios de la empresa.

2. Tasa de Crecimiento de la Pobla-
cién: Proyeccidon a futuro de la di-
mensidén prevista para el mercado.

. Situacién Laboral

En esta ocasion, los datos eviden-
cian un notorio crecimiento pobla-
cional en las localidades de la costa
atldntica bonaerense, y en las pro-
vincias de Neuquén y Tierra del Fue-
go e Islas del Atlantico Sur.
Poblacién por Sexos: Estimacion
del mercado potencial para distintos
productos, segun el género de naci-
miento o autopercibido de los con-
sumidores.

. Poblaciéon por Franjas Etarias: Es-

timacién del mercado y sus proyec-
ciones de acuerdo con la edad de los
potenciales consumidores.
Distribuciéon y dispersién geo-
grafica de la poblacién: Posibi-
lidad de analizar la ubicacién de
las poblaciones urbanas y rurales,
gue muestran habitos de consu-
mo diferentes por regiones, a fin
de identificar la estructura de la
distribucion, territorios, areas de
ventas, itinerarios comerciales y
logisticos, etcétera.

Numero de hogares: Informacion
basica cuando se trata de productos
gue se comercializan en un mercado
gue toma como unidad de consumo
a los hogares.

Nivel Educativo: Caracteristica de la
poblacidn que muestra correspon-
dencia con los habitos de consumo.
y Ocupacioén:
Permite ajustar los calculos del mer-
cado potencial de consumo segun
el tipo de tareas que desarrollan las
personas.

Composicion del Grupo Familiar: De

aplicacion para refinar los calculos
del mercado potencial; por ejemplo,
productos para el consumo infan-
til; calculo del poder discrecional de
gasto de la familia; etcétera.

10. Tendencia de Fecundidad, Tasas de
Nacimiento y Mortalidad: Fuentes
de datos para establecer proyeccio-
nes a futuro del mercado, tanto a ni-
vel del mercado interno global como
por regidn o por centros urbanos.

11. Movimientos Migratorios: Proyec-
cion a futuro de la estructura del
mercado.

12. Tipo de Vivienda: Hace posible es-
timar el nivel socio-econdmico de la
poblacidn.

13. Equipamiento del Hogar: Ofrece
datos para conocer el nivel socio-
econoémico, ademas, sirve para cal-
cular la madurez de determinados
mercados.

14. Nacionalidad u Origen Etnico: Condli-
cionan la demanda de los productos.

Dependiendo del sector de actividad en
gue actue la empresa, a fin de conocer
las caracteristicas de un mercado y po-
der operar con mayor precision, es fun-
damental la complementacién y cruza-
miento de datos provenientes de otras
fuentes, como las investigaciones de
mercado, muestreos, estadisticas sobre
la actividad econdmica elaboradas por
organismos publicos y privados, la evo-
lucidn del comercio exterior, acerca del
comportamiento econdmico-financiero
del pais, y sobre la estructura empresa-
rial, entre otras.
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YERBA MATE ORIGEN

Producto premium para un
publico exigente

POR SUS CARACTERISTICAS DE PRODUCCION Y
ELABORACION, LA YERBA MATE ORIGEN SE HA
POSICIONADO COMO UN PRODUCTO PARA CONSUMIDORES
QUE DEMANDAN UNA CALIDAD SUPERIOR.

Es sabido que
la yerba mate
es uno de esos
iconos que ca-
racterizan al
ser nacional,
como las em-
panadas y el
dulce de leche.
Como ellos, ha
sufrido trans-
formaciones
generadas por
los cambios en
las  preferen-
cias de la poblacién, en los habitos de
consumo o en ciertos casos debido a la
incorporacion de nuevas tecnologias de
produccion.

Es un hecho que con el paso del tiempo
ha surgido un nuevo grupo de consumi-
dores - cada vez mas numeroso - que
han orientado sus preferencias hacia
productos alejados del concepto de lo
estandar, para volcarse a la busqueda
de aquellas marcas que les proponen
un diferencial de calidad, con un nivel
de sofisticacion superior. Para dar sa-
tisfaccion plena a aquellas personas
que exigen una propuesta diferente
para sus infusiones diarias, fue creada
Yerba Mate Origen.

ORIGEN

- YERBA MATE m

ELARBRARA EBN PALD

wiTesn paRRiEL

RAZONES PARA SER DIFERENTE
Origen es una yerba mate de calidad
premium, desarrollada bajo los mas
altos estandares de calidad y respon-
sabilidad.

Producida y envasada en el sur de
la provincia de Misiones, regidn en la
que se obtiene la mejor calidad de
materia prima.

De sabor intenso, con tonos ahuma-
dos y un leve amargor, Origen nace ins-
pirada en el trabajo y la pasion de los
antiguos productores de yerba mate.
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Su exclusivo blend es el resultado de
la cuidadosa seleccion de materias pri-
mas, el tradicional secado barbacua vy el
prolongado estacionamiento natural.

Es la opcidn ideal para quienes buscan
el sabor tradicional y las propiedades
energizantes y antioxidantes de la yer-
ba mate.

UN METODO QUE HACE DIFERENCIA
El método de secado Barbacua, palabra
gue significa “tostado” en lengua gua-
rani, tiene varias centurias de historia.
Consiste en un proceso de secado len-
to y constante de las hojas de la yerba
mate, que son expuestas al calor de la
lefla durante mas de 24 horas. Como
resultado de este método se obtienen
producciones limitadas de una yerba de
alta calidad, que ofrece su caracteristico
sabor intenso y levemente ahumado. A
continuacién, la materia prima asi ob-
tenida es sometida a un periodo de es-
tacionamiento de 18 meses, previo a su
envasado en origen.

Para ofrecer su producto de calidad su-
perior, en Origen se reivindican los mé-
todos ancestrales de produccion, la sus-
tentabilidad en los procesos y el trabajo

- TEREA WATE =

e ORIGEN
|

colaborativo con pequenos productores
comprometidos con este proyecto.

CALIDAD Y DISENO EN LOS
COMPLEMENTOS

Ademas de la yerba mate que se comer-
cializa al publico en paguetes de 500
gramos, Origen ha desarrollado un con-
junto de productos caracterizados por
su refinado disefio y practicidad de uso.
Se trata de un mate de acero inoxidable
revestido en un material que impide la
pérdida de calor, una bombilla de acero
quirdrgico y una elegante mochila ma-
tera ideal para transportar el equipo de
mate. Estos productos se comercializan
en forma individual o bien integrando
kits muy adecuados para el uso perso-
nal o como obsequios.

UNA BEBIDA DIFERENTE
Saludable y energizante por las carac-
teristicas que le otorga su elaboracion
en base a la yerba mate, los produc-
tores de Origen, como parte de su es-
trategia empresarial, han desarrollado
YARA, bebida cuya materia prima es la
yerba mate Origen y el jugo de limdn,
por consiguiente resulta una alternativa
ideal para aquellos que buscan consu-
mir yerba mate en diferentes ocasio-
nes, por ejemplo durante las comidas,
luego del entrenamiento, en el espar-
cimiento al aire libre, o en el trabajo.
Al estar elaborada a partir de una
infusion real de yerba mate, conser-
va las caracteristicas nutricionales y
aportes saludables del mate tradicio-
nal. Por otra parte, es interesante se-
nalar que contiene la misma propor-
cién de yerba mate por litro que una
infusidn tradicional. Por sus compo-
nentes, es una fuente natural de vita-
minas (A, B2, B12, C, D y E). Para su
consumo, se comercializa en envases
de 910ml y 500ml.



ALFAJIORES

G ey
El Alyojor de lo. Fomilio.




PALMESANO

Nueva imagen corporativa

Luego de mas de tres décadas de trayectoria, Pal-
mesano inicid un proceso de transformacién de su
imagen corporativa, mediante la incorporacién de un
nuevo isologotipo, acorde con cambios en toda la
organizacion.

Desde hace afios, la empresa viene trabajando en for-
ma constante en la mejora de sus procesos producti-
vos, el desarrollo de nuevos productos vy la inversion
en infraestructura, nuevas tecnologias y ampliacion de su
equipo de trabajo, como firme apuesta a la calidad, con el ob-
jetivo de dar respuesta a un mercado cada vez mas exigente.
Esta transformacién grafica significa una nueva propuesta vi-
sual de la marca, la cual se basa esencialmente en fortalecer
la personalidad de la misma, reforzando la lectura, el color y
agregando valor mediante la creacién de un iso icéonico que
la represente funcionalmente: LA CORONA, elemento que
representa el caracter diferencial de la marca en el mundo
del chocolate.

Continuando con este proceso de renovacion, la empresa pre-
senta en Expogolosinas, Alimentos y Bebidas 2023 un adelan-
to del redisefnno de las marcas de sus lineas de productos: Tra-
dicion Palmesano y Chook, una fuerte apuesta que le permitira
fortalecer su actual presencia y conquistar nuevos mercados.
Pablo Palmesano, gerente comercial de la firma, comentd:
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“Por mas de 30 aflos Palmesano transitd una renova-
cién constante. La vida de la empresa es un ciclo de
principios y finales, esta nueva imagen de marca es el
claro ejemplo de ello. Seguimos creciendo, seguimos
avanzando, Palmesano se transforma, Palmesano se
renueva”.

ACERCA DE PALMESANO
Palmesano es una empresa familiar, con mas de 30 afos de tra-
yectoria, radicada en la localidad de Bell Ville, provincia de Cor-
doba, Argentina, que elabora golosinas y chocolates.
Cuenta con dos plantas industriales, una de chocolate y otra
de golosinas, alli se elaboran mas de 4.100.000 kilogramos de
productos por ano, repartidos en 560 articulos entre chocola-
tes, confites, turrones, grageas y caramelos.
Palmesano promueve el desarrollo y bienestar de un impor-
tante equipo de trabajo, compuesto por mas de 200 colabo-
radores, quienes contribuyen con la gestidn y la competitivi-
dad del negocio e impulsan el crecimiento de una empresa
gue responde a nuevos desafios y oportunidades.
Embarcados en un proceso de mejora continua, la firma apues-
ta a posicionarse en nuevos mercados, guiados por los valores
que la identifican: honestidad, lealtad, fidelidad, cooperacion,
solidaridad, disciplina, trabajo en equipo y perseverancia.

ADGYRM

La Camara del Mayorista y Distribuidor de Golosinas, Galletitas y Afines

La revista

del sector

ALTA ROTACION
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Paquetes de 160g

Packages 5,65 oz
\ @ ~ :’_
Ritusasi Jalea
‘ Jalea... u Frambuesa

Paquetes de 140 g
Paquetes de 120 g Packages 4,94 oz
Packages 4,23 oz

El sabor que te acompana....

. Elabora y fracciona: PARNOR S.A. _ _
Gregorio de Laferrere 5844, (C1440BIT) Capital Federal, Buenos Aires - Republica Argentina
Tel.: (54-11) 4683-5300 lineas rotativas. - Web site: www.parnor.com.ar - E-mail: info@parnor.com.ar



KOOKY
ON

Bocadito relleno

con MARROC

banado con chocolate

—

EXCESO EN
GRASAS
TOTALES

EXCESO EN
AZUCARES

EXCESO EN
CALORIAS



