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Tarjeta Nativa,

el orgullo de ser Nacion

CAME junto al Banco de la Nacion Argentina
le ofrecen la posibilidad de sumarse al universo
de establecimientos adheridos a Nativa Nacion
con multiples beneficios a nuestros asociados.

Consulte en

www.Ccame.org.ar
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Estimado lector;

La Confederacion Argentina de la Mediana Em-
presa ha priorizado siempre la defensa del tra-
bajo y la industria argentina. Sin embargo, la
complicada coyuntura que hoy atraviesa el pla-
neta entero nos lleva a redoblar los esfuerzos
para sostener ese objetivo.

Conscientes de nuestra responsabilidad es
que, desde CAME, convocamos a los referen-
tes de la produccion nacional para coincidir en
un accionar conjunto capaz de asumir el desa-
fio que implica afrontar la crisis y superarla
con éxito. De ese accionar damos cuenta en
esta edicion de Comerciar, un vinculo de co-
municacion que nos permite multiplicar nues-
travoz.

Pero aunque la actualidad nos plantea interro-
gantes de respuestas urgentes, jamas deja-
mos de lado ese batallar cotidiano que sigue
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construyendo el futuro paso a paso. Es asf
que estas paginas también incluyen informa .
cion vinculada a la capacitacion, a la actuali- .
zacion tecnoldgica, a la tarea incesante de _
los Jovenes Empresarios, a la creciente labor 0
de las Mujeres Empresarias. En fin, a un sin-
nimero de actividades desarrolladas en todo R
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febrero en caida.
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prioridad absoluta.
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Mujeres Empresarias:
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Para conducitr,
hay que estar bien despierto.

NO PERMITAS QUE EL CANSANCIO TE MANEJE

RESPETA LAS NORMAS DE TRANSITO

#_ Ministerio del Interior

PRESIDENCIA DE LA NACION



COMERCIO

Anadlisis

MINORISTAS EN FEBRERO

La baja fue méas pronunciada en las ciudades del interior del pais afectadas
por la sequia y la crisis del campo.

En un contexto de mucha cautela para la economia ar-
gentina, las cantidades vendidas por los comercios mi-
noristas retrocedieron 14,6 por ciento en febrero frente
a igual mes del afio pasado. La reduccion en las ventas
fue mucho mas pronunciada en las ciudades del interior
del pais afectadas por la sequia y la crisis del campo,
donde el comercio y la industria informaron caidas de
entre 35 y 40 por ciento.

El movimiento comercial de febrero fue limitado y muy
dirigido a productos especificos. El publico evit6 em-
barcarse en gastos importantes y sélo lo hizo en las
grandes ciudades, cuando aparecian promociones que
lo justificaran. Pero la mayoria de esas ofertas se encon-
traban en grandes cadenas, lo que incremento el dete-
rioro en los comercios mas chicos, que vienen siendo
golpeados desde diciembre por el desplazamiento de
ventas hacia esas bocas de expendio. El crédito volvid
a prevalecer como medio de pago, con una caracteristi-
ca tipica en épocas de restricciones, el uso de dos o tres
tarjetas para una misma compra.

La sorpresa en febrero fue el movimiento inusual de gente
gue tuvieron las zonas turisticas. Para abaratar sus va-
caciones, muchas familias que habitualmente veranean
en enero pasaron su descanso a febrero. Eso provoco
un movimiento mayor al esperado en las ciudades vera-
niegas, sobre todo en la segunda quincena, pero esa
afluencia atipica no se traduzco proporcionalmente al
consumo y por lo tanto, no alcanzé para compensar
una temporada que comercialmente fue calificada como
'mala’.

El deterioro en las ventas ocurrié en la mayoria de los
productos que componen la oferta minorista. De 21 ru-
bros relevados, 19 registraron caidas, uno finalizé sin
cambios y otro registré un leve aumento interanual. Entre
los rubros que vendieron menos que febrero del afio
pasado, 18 registraron caidas de dos digitos.

El rubro mas golpeado del mes fueron las 'Joyerias’,
con una caida de 29,6 por ciento en las cantidades ven-
didas frente al mismo mes del afio pasado. En la escasa
demanda de joyas se refleja como esta afectando esta
crisis a los sectores de ingresos mas altos, que es el
mayor demandante de estos productos. Ese publico
desapareci6 de las joyerias y lo poco que se vende es

por la funcién del oro o la plata como reserva de
valor.

La venta de ‘Indumentaria’ sigue sufriendo el ajuste
del consumo. Los negocios de ese rubro volvieron a
sufrir un recorte de 19,5 por ciento en sus cantida-
des vendidas frente a febrero del afio pasado.

En tanto, "Electrodomésticos' tuvo una caida inte-
ranual de 12,5 por ciento en sus cantidades. Se
concretaron pocas ventas y la demanda se concen-
tré en los productos con descuentos, promociones
o planes especiales. Otra vez ganaron las grandes
cadenas, que ofrecian mejores precios por los acuer-
dos con bancos para realizar descuentos agresivos
con tarjetas de crédito.

Variacion %

En unidades vendidas
Febrero 2009/2008

Alimentos y bebidas - 5,0
Bazar y regalos Igual
Bijouterie +10
Calzados -15,5
Deportes -17,1
Electrodomésticos -12,5
Farmacias -14,8
Ferreteria -19,2
Golosinas y gaseosas -12,5
Inmobiliaria -17,0
Joyeria 29,6
Jugueteria -15,5
Marroquineria -18,3
Materiales eléctricos -16,5
Materiales para la construccion -16,0
Muebles de oficina -15,1
Muebles del hogar -17,0
Perfumeria -18,5
Relojeria -15,0
Textil-Blanco -12,4
Textil indumentaria -19,5

Promedio -14,6 %



COMERCIO

Analisis

Enamorados y consumidores

Con un movimiento comercial muy superior al esperado, el fendémeno de
San Valentin sigue ganando adeptos entre los argentinos.

El fendmeno San Valentin
explotd con fuerza este afio
en la Argentina, desencade-
nando un movimiento co-
mercial muy superior al es-
perado. Con mas adeptos
que nunca y a pesar de la
crisis econdmica, el "Dia del
Amor" fue festejado inten-
samente en todo el pais, pro-
vocando un

frente a
igual fecha del afio pasado,
que se sintié en todos los

obsequios, desde objetos
de muy bajisimo valor,
hasta productos mas cos-
tosos.

Uno de los rubros mas
elegidos para los regalos
femeninos fue Bijouterie,
donde las cantidades ven-
didas subieron 9 por cien-
to frente a la misma fecha
del afio pasado. Los ne-
gocios de este rubro tu-
vieron una alta presencia
masculina en busca de un
regalo y dispusieron la
mercaderia para simplifi-
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rubros relacionados.

Para los comercios vincula-
dos a la fecha, fue una sor-
presa el nivel de ventas lo-
grado en esta 'movida del
amor' que afio tras afio crece en la Argentina. Fue de-
terminante que la San Valentin cayera un 'sabado’,
que es un dia ideal para festejos, porque la gente se
encuentra mas relajada, con mayor tiempo libre y muy
dispuesta a celebrar.

Ayudaron las campafias de marketing y la intensa di-
fusién en medios gréaficos, radios, television o sitios
web, que entusiasmaron al publico y alentaron el con-
sumo. Ademas, a diferencia de otras fechas, el regalo
del 'Dia de los Enamorados' es simbdlico, lo que lo
vuelve atractivo para el publico de distintos sectores
econdémicos. Eso quedo reflejado en la variedad de

El rubro gastrondémico fue uno de los que mas crecio
en las ventas por San Valentin, muy favorecido
porque la celebracion cayo sabado. Una opcion para
las parejas de 30 para arriba.

car la compra a un publi-
co poco conocedor de
accesorios. La compra
promedio fue de 25 pe-
Sos.

En 'Bazares y Regalos’, las ventas subieron 6,8 por
ciento (en cantidades) frente a San Valentin 2008.
Los mufiecos de peluche fueron el gran atractivo. Con
un valor entre 20 y 35 pesos, resultd un regalo acce-
sible al publico joven que es el mas interesado en ob-
sequiar ese dia.

En 'Restaurantes’ y "Hoteles' fue donde mas se sintio
la diferencia con el afio pasado. La cantidad de reser-
vas crecieron 15y 11 por ciento respectivamente, muy
favorecidas por el dia en el cual cay6é San Valentin
este afio (sdbado). En su mayoria, fueron parejas de
treinta afios en adelante.

Convenio CAME - Banco de la Nacion Argentina
Beneficios unicos hasta el 30/06/09 para todos los

comercios que adhieran a esta propuesta.

= YVentas hasta en 3 cuotas sin interas,
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INDUSTRIA

Informacioén

Proteger «con todo» la
INDUSTRIA NACIONAL

Con la presencia de la ministra de la Produccién, Débora Giorgi, y destaca-
dos referentes sindicales, CAME fue escenario de un encuentro en el que se
plante6 la defensa de la industria nacional como "'prioridad absoluta™, tal
como lo subrayd el presidente de la entidad, Osvaldo Cornide.

Sup.: La ministra de la produccion, Debora Giorgi, junto
al presidente de CAME, Osvaldo Cornide, y los gremia-
listas Antonio Calo, Armando Cavalieri y Agustin
Amiconi. Inf.; El presidente de CAME, Osvaldo Cornide,
vy la ministra de la Produccién, Débora Giorgi.

Funcionarios nacionales, empresarios y sindicalistas
coincidieron en la Confederaciéon Argentina de la Me-
diana Empresa (CAME) en la necesidad de proteger
"con todo" a la industria nacional, ante la crisis finan-
ciera internacional, y propusieron articular acciones en
conjunto para evitar que el mercado nacional se perju-
dique con una avalancha de productos importados.

El planteo fue hecho en el marco de una convocatoria
de la entidad gremial empresaria en la que participaron
la ministra de la Produccion, Débora Giorgi; el presi-
dente de CAME, Osvaldo Cornide, y los secretarios
generales de la Unién Obrera Metallrgica, Antonio Calg;
de la Asociacion Obrera Textil, Jorge Lobais; del Sin-
dicato del Calzado, Agustin Amicone y de la Federa-
cién de Empleados de Comercio, Armando Cavallieri.
En ese marco, Giorgi admitié que la crisis financiera
mundial "es profundisima", y asegurd que ''si bien
Argentina esta bien parada frente a esta situacion, te-
nemos que trabajar en conjunto, tanto empresarios,
como trabajadores y Gobierno™.

"Hemos llegado a este momento de crisis internacional
en condiciones productivas y macroeconomicas privi-
legiadas. Este modelo econémico aposto al trabajo y a
la produccion nacional, alejandose del negocio rentis-
tico", enfatizé.

La ministra consideré ademas que la crisis "'se solucio-
na con decisiones hechas casi a medida de cada sec-
tor. Por eso, es muy dificil tomar medidas generales en
un contexto internacional como el actual™.

Giorgi ratifico el compromiso del Gobierno con la "de-
fensa del mercado nacional de la competencia desleal,
de la subfacturacion", y afiadi6: "ante cualquier pro-
ducto que venga de terceros paises y genere pérdida
de empleo o dumping, vamos a aplicar fervientemente
la normativa vigente".

Por su parte, Cornide manifest6 el compromiso de CAME
"con la defensa de la industria nacional, porque para
nosotros, ésta es una prioridad absoluta.

"La industria es el salario que se paga a los trabajado-
res, y los salarios son el motor del desarrollo del mer-
cado interno", resalté el empresario.

En tanto, Cal6 expresoé que el sindicalismo debe "salir
con todo" en la defensa de la industria nacional, y
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Izq.: Convocatoria en la sede de CAME, en el marco de la acciones emprendidas por la
entidad. Der.: Afiches de CAME en defensa del trabajo y la industria nacional.

afnadio: los argentinos tienen que te-
ner conciencia de la necesidad de
comprar productos fabricados en el
pais".

A su turno, Cavallieri advirtié que "'si

rifamos a la Argentina con la impor-
tacion, los empleados de comercio
nos quedaremos sin trabajo. La ba-
lanza comercial siempre nos tiene que
dar a favor, a pesar de la intencion
de los paises industrializados de que-
rer inundar al mundo con sus pro-
ductos, frente a la crisis".

Lobais dijo que a la industria textil
"siempre le toca competir con lo
peor”, por las importaciones que lle-
gan al pais de China y Brasil, princi-
palmente.

Por eso, considerd que "en este tiem-
po tan dificil, debemos cuidar lo nues-
tro. Siempre vamos a estar en defen-
sa de los puestos de trabajo".

Por ultimo, Amicone destacé que
"uno de los grandes aciertos de este
Gobierno fue nombrar a Giorgi como
ministra de la Produccion".

Durante la Jornada, empresarios de
diversos sectores, como laboratorios,
maquinaria agricola, marroquineria,
articulos de porcelana y camaras de
industria y comercio del interior del
pais, reclamaron a Giorgi desde sub-
sidios hasta incentivos fiscales para
enfrentar la caida de la demanda in-
terna.
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Informacioén

AFIP

CAME subrayo la necesidad de contar con un plan de facilidades para las
deudas impositivas del afio pasado de mas de 50 mil pymes.

El presidente de la Confederacion
Argentina de la Mediana Empresa
(CAME), Osvaldo Cornide, fue reci-
bido por el titular de la Administra-
cién Federal de Ingresos Publicos
(AFIP), Ricardo Echegaray, a quien
le manifesté la necesidad de contar
con un plan de facilidades para las
deudas previsionales e impositivas
del 2008 de mas de 50 mil PYMES
con el objeto de que puedan acoger-
se a la moratoria votada por el Con-
greso Nacional y a los créditos del
Banco Nacion.

DISERTACION

El director general de los Recursos de la Seguridad Social de la AFIP, lvan Budassi, disertd en la sede
de nuestra entidad. Durante su exposicion, ante mas de 200 dirigentes y empresarios pymes, explico los
lineamientos generales del area a su cargo y de la Ley sobre Moratoria Impositiva y Previsional y Blanqueo
Laboral.

A partir de su disertacion, fueron resaltadas dos consideraciones importantes:
1 .Confirmé lo solicitado por esta entidad, en referencia al Plan de Facilidades de Pago para las
deudas previsionales e impositivas del afio 2008, que se dictara atento a que la Ley mencionada no
las incluye.

2. Todas las dudas e interrogantes que se le planteen a los contribuyentes sobre esta normativa van
a poder ser canalizada a través de la CAME, con el objetivo de que la AFIP pueda contestarlas.

Las consultas seran recibidas en info@came.org.ar para, luego de clasificarlas, ser entregadas al orga-
nismo de recaudacion, para su posterior contestacion.




El Banco Provincia
tiene la respuesta
que su Pyme necesita

13,80 %

NAU‘“{HSTU FINANCIERD TOTAL

TASA FIJA

Prestamos para Pymes™®; Capital de Trabajo o Adquisicion de bienes
y servicios hasta $150.000 con fondos del Programa ANSES

Todo es posible si elegimos creer

Banco Provincia [“

Un experto de tu lado

* Sepin callficacidn en los terménos de la com A% 4628 del BCR.A

“*Costa Financiare Total 14,7 1% EAV. Sujeto a evaluacidn crediticia

aprohacian por parte del Banoo. Para mayor inlor macion sabre condiciones y regusitas
ACETQUESE 3 NUESTras sucursakes o ingrese a nuesira web weisW Dancoproyvindia.com.ar
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Informacién

Restricciones para las

Encuentro del gobernador Scioli y el presidente de CAME, Osvaldo
Cornide, en La Plata. El tema central de la reunion estuvo vinculado a la
ley que regula la actividad de las grandes superficies.

Compromiso del gobernador Scioli en defensa de la
ley que establece igualdad de condiciones para la
competencia entre los hipermercados y las pymes.
El gobernador de la provincia de Buenos Aires, Da-
niel Scioli, se comprometio6 ante el presidente de la
Confederacion Argentina de la Mediana Empresa
(CAME), Osvaldo Cornide, a defender la Ley Pro-
vincial 12.573, que establece las

En un encuentro mantenido en la ciudad de La Pla-
ta, el mandatario provincial sefial6 la necesidad de
defender la normativa, sancionada en el afio 2000
a pedido de las entidades representativas de las
pymes.

El espiritu de la ley citada conlleva la posibilidad de
que los pequerios y medianos emprendimientos com-
pitan en igualdad de condiciones con las grandes
superficies.

En tal sentido, limita la instalacion de las grandes
superficies de acuerdo a parametros que mide la
densidad de poblacion y actividad econémica, con-

siderando que toda gran superficie e integrantes
de cadenas deben incluir en su proyecto espacios
libres y estacionamientos previstos.

Normativas que fijan requisitos para el estableci-
miento de grandes superficies fueron planteadas,
por ejemplo, en la mayoria de los paises de la Co-
munidad Europea.

Destacados especialistas espafioles que participa-
ron de los ultimos foros internacionales organiza-
dos por CAME destacaron que en la mayoria de las
ciudades de su pais ha quedado regulado que los
hipermercados sélo pueden establecerse en las afue-
ras, para evitar la competencia desproporcionada
con los pequefios comerciantes.

También se ha tomado en cuenta el impacto am-
biental que genera la presencia de un hipermerca-
do en un centro urbano, aspecto a partir del cual
se establece que estos comercios deben contar,
entre otras cuestiones, con playas de estaciona-
miento de tamafio suficiente como para dar cabida
a los autos de los clientes.
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MUJERES CAME

Primer Encuentro Federal

Celebracion y
Trabajo

En el marco del Dia Internacional de la Mujer y del
primer aniversario de Mujeres CAME

Con la participacion de mas de 400 invitadas e invitados -entre ellos representantes de 37 entidades
adheridas de todo el pais- se realiz, el domingo 8 de marzo en la sede de nuestra entidad, esta maravillosa
celebracion y posterior jornada de trabajo de la rama femenina.
En ese contexto, cabe subrayar que fueron distinguidas mujeres representativas de distintas regiones del
pais, que se destacan por contribuir con altruismo, solidaridad, acciones y ejemplos que mejoran la calidad
de vida de sus conciudadanos, con la sensible mirada de género.
Durante la celebracion, se anunci6 la disposicion de la entidad para elaborar programas de capacitaciones
con mirada de género a nivel federal.
Esta noticia fue recibida con una fuerte ovacion por parte de las integrantes de nuestras comisiones de
trabajo, quienes ya estaban elaborando diversas propuestas en este sentido, dado la gran demanda de los
mismos a nivel nacional.
Entre tanta actividad en el marco del encuentro federal destacamos los siguientes puntos:
-Continuando con el programa Madrinazgos, se amadrinaron a la Camara de Mujeres Emprendedoras
de Bahia Blanca, adheridas a la Corporacion de Comercio, Industria y Servicios de Bahia Blanca y al
Primer Centro de Comerciantes, Vecinos, Instituciones y Profesionales de Liniers.
-Nos honr6 con su presencia la historiadora y escritora correntina Marta de Paris, de larga trayectoria
cultural y literaria. Nos anticipo, con su particular y cautivante narrativa, su proxima obra, "Las
mujeres y el poder".

-Informe de las Coordinadoras Regionales.
-Se entregaron presentes, en reconocimiento a la sostenida labor desarrollada, tanto a las coordina-
doras regionales como a las coordinadoras de las comisiones de trabajo.




Todos los dias, por todo el pais, desde hace 50 anos.
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BANCOS
« Banco de Inversion

y Comercio Exlerior

= Banco Ciudad
de Buenos Aires

= Banco de la Provincia
de Cordoba

+ Banco Regional
de Cuyo

- Banco Galicia

« Banco Credicoop
Coop, Lido,

« Banco de la Macion
Argentina

« Huavo Banco
de Sanla Fe

« BEVA Banco
Frances

Creditos Verdes

Un beneficio para tu Pyme.
Un compromiso con el ambiente.

N T e Y F il YVimrrl oy
Jllle S0 105 Lraqtos veraes

Es una linga de financiamiento para mejorar el desempeno ambiental de las Pymes.

s Gual es su objetivo’
Ayudar a las Pymes a disminuir la contarminacsdn ambiental, mediante un credito que les permita
accedsr g hienes de infraesiructura yio capital.

Asi podrén emprender acciones lendientes a optmizar el uso de recursos y minimizar residuos,
efluentes y emisiones. que resultan dafings para nuastio ambients.

s Cuanto es @l monto maximo disponible?

El monto miximo inanciado os de $800.000, con tasa subsidiada v un plaze maximao de 5 afos.

iy = — - 2 ]
;Luienes pueden acceder al credilo:

Tu;:-u;l.as aquellas Pymes del pais qua necesilen mejorar su desempeno ambiental,

; Cudles son los reguisitos?

= Acreditar condicidn de Pyme,

- Ser sujeto de crédity para la enfidad fingnciera,

- Dibtener el Certilicado de la Secretaria de Ambiente v Desarolio Susientable,
acredlando que &l proyech a financiar genera un impacto ambiental posdivg,

. Donde podés obtener mas informacion”

4

£ Secreforia de Ambiente . secrotaria de Indusiria, f le"me
y Desorrello Sustentable de la Mocidn Corwrcia y Py

WArgentina
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COMERCIO

Por Rubén Dario Nocera
Sub-Gerente General
Banco de la Nacién Argentina

Informacién

Como aprovechar los beneficios del

convenio entre

Como ya se manifestara en anteriores nimeros de
Comerciar, es prioridad de la Confederacion Argenti-
na de la Mediana Empresa -CAME- plasmar en reali-
dades los suefios y objetivos propuestos en benefi-
cio de las PYMES, premisa ésta que cobra mas rele-
vancia en momentos de dificultades como los que
actualmente se atraviesan.

En este contexto, resulta imprescindible que el co-
merciante pueda acceder de manera agil, simple y
economica a herramientas que colaboren a mantener
el giro comercial incrementando la colocacidon de sus
mercaderias, bienes o servicios, entre sus clientes.
En este aspecto, no se puede soslayar la importancia
que significa hoy en dia la tarjeta de crédito, mas aln
si se asume este medio de pago como un aliado es-
tratégico, concepto que sin dudas, Nativa Nacion, la
tarjeta de crédito del Banco de la Nacion Argentina
busca desarrollar con cada uno de los comercios que
se suman al sistema.

Gracias a un fuerte compromiso hacia la mediana
empresa, Tarjeta Nativa ha desarrollado un programa
de importantes beneficios para los comercios que
integran su red. Ademas y al margen de acuerdos
particulares con determinados comercios o redes co-
merciales, nos esforzamos por mantener promocio-
nes generales de manera permanente para todos,
como la vigente hasta el 30.06.09 (1) y cuyos pa-
rametros contemplan:

-Bonificacién del arancel de tabla en un 50%.

-Bonificacién del plazo de acreditacion de las
ventas, en un 50%. De esta manera, las ventas
realizadas por terminal POS, se acreditan a los 9
dias habiles.

-En caso que el comercio no cuente con terminal
POS, las llamadas al Centro de Autorizaciones
se encuentran bonificadas en un 100%
-Financiacién en hasta 3 pagos sin interés.

(1) Esta promocion podra prorrogarse por periodos tri-
mestrales a exclusivo criterio del BNA.

y

Mencién aparte merece la financiacién que ofrece Na-
tiva: con planes de hasta 24 pagos con la tasa mas
conveniente del mercado. Ademas de ello, la totali-
dad de las ventas que se realicen en cuotas, son abo-
nadas al comercio con Nativa en iguales plazos y
condiciones que si hubiesen sido abonadas en un
pago, sin costo financiero para el comercio por el
adelanto del dinero.

En funcién de estos beneficios, desde el Banco Na-
cién consideramos que Nativa es hoy el mejor aliado
de los comercios y empresas de servicios PYMES,
frente a lo cual nos permitimos dar las siguientes su-
gerencias para que los comerciantes aprovechen en
mayor medida los beneficios que se contemplan:

1. Permanecer en contacto con la sucursal del Banco
de la Nacion Argentina con la cual el comercio se
encuentra adherido, dado que en fechas festivas se
realizan campafias promocionales con importantes be-
neficios de descuentos y financiacién sin interés
(Ejemplo: Dia del Nifio, Dia de la Madre, Dia del Pa-
dre, Inicio del Ciclo Lectivo, Fiestas de Navidad y

Afio Nuevo, etcétera).

2. Acercarse al Banco a presentar su propuesta co-
mercial, ya que en Nativa estamos dispuestos a con-
cretar promociones Utiles para cada comercio.

3. Cerrado el acuerdo comercial, comunicar correcta-
mente al personal de Ventas y de Caja, la promocion
vigente que pudiera tener el comercio con Nativa,
como asi también publicitarla en Iugares visible del
local y/o vidriera.

4. Dar el mismo y tratamiento de difusion de otros
beneficios otorgados por Nativa a toda su red de co-
mercios (Ejemplo: Financiacion sin interés en hasta 3
cuotas o la posibilidad de comprar en hasta 24 cuo-
tas sin interés).

Para obtener mas informacion, cada comerciante o
prestador de servicios puede acceder a
www.nativanacion.com.ar
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Casos Empresarios

ZURLETTI

Empresa de la ciudad cordobesa de Rio Cuarto, de-
dicada a la confeccion de vestidos, indumentaria
escolar y de tiempo libre, ha basado su crecimiento
reciente en la estrategia de agregar valor a los pro-
ductos mediante el disefio, los estampados y borda-
dos.

Industrial y comercial, Zurletti fabrica y vende en
diversas localidades del sur cordobés y también de
las provincias de San Luis y La Pampa.

B nativa

""Nos adherimos a la promocion Vuelta a Clases de
NATIVA, porque los beneficios a los socios -tarje-
tahabientes- son excelentes: 20 por ciento de des-
cuento y 12 cuotas sin interés, lo que aumenta
notablemente el consumo', comenta Ariel Zurletti,
socio gerente.

"Por su parte, los comercios, entre otras ventajas,
tenemos una bonificacién del arancel del 50 por
ciento y acreditacion de las liquidaciones en 48 ho-
ras. Y como si fuera poco, las operaciones realiza-
das en cuotas se liquidan como ventas efectuadas
en un pago, sin costo para el comercio asociado.
Afortunadamente, y con este complemento finan-
ciero, estamos logrando superar las ventas del afio
pasado', subraya.

Convenio CAME - Banco de la Nacion Argentina
Beneficios unicos hasta el 30/06/09 para todos los

comercios gque adhieran a esta propuesta.

sion del 50% del arancel de Tabla.

Consulte an
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CREDITOS

Informacioén

DUROS

CAME prosigue con su accionar para lograr el objetivo de que
el sistema financiero se ponga al servicio de la produccion.

Afiches de CAME pegados en las principales
ciudades del pais comunicaron la posicion de la
entidad en referencia a la situacion de las pymes
y el crédito bancario.

Ante la inquietud de empresarios y de asociados en gene-
ral, la Confederacion Argentina de la Mediana Empresa -
CAME- puso de manifiesto en todos los medios naciona-
les que el problema de las tasas de interés es una de las
principales adversidades que sufren los sectores de la pro-
duccién.

Como consecuencia de esto, se han producido reuniones
de las mas altas esferas gubernamentales para analizar esta
problematica, con el objetivo de revertir esta situacion que
complica especialmente a las pequefas y medianas em-
presas.

Tras después del grave hecho ocurrido semanas atras en
Entre Rios, con la toma de un banco por parte de produc-
tores rurales, CAME planted la necesidad de que el Banco
Central tomara las medidas contra las tasas abusivas que
los bancos cobran a los consumidores, a las pymes y a
los productores.

En la Argentina, a costa del sistema productivo, los ban-
cos vienen dando ganancias extraordinarias y excepcio-
nales para el actual contexto mundial. Para enfrentar la
crisis, es necesario que el sistema financiero se ponga al
servicio de la produccion.

Volantes con el planteo de CAME sobre la
necesidad de poner el sistema financiero al
servicio de la produccion fueron repartidos en la
ciudad de Buenos Aires y otros puntos
estratégicos del pais.

EJEMPLOS DE TASAS

Créditos personales:

promedio 55% anual
Giro en descubierto:

promedio 35% anual

Crédito hipotecario tasa variable:
promedio 30% anual



Instituto

Asegurador Mercantil

No hay nada mejor
que una empresa segura

WWW.1NS titutﬂaseguradﬂr.cnm.ar

Instituto Asegurador Mercantil
Av. Belgrano 774 - C.A. de Buanos Aires - Tel/Fax: 5555.8500
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Por Leo Ezequiel Bilanski
Secretario de Hacienda FEDAJE

Informacion

Federacion
Iberoamericana de
Jovenes Empresarios

FIJE

Es cierto que la globalizacion de la economia ha mar-
cado un antes y un después en las relaciones comer-
ciales, impulsando una transformacién a gran escala
en los habitos de hacer negocios. La era de la informa-
cion llegd para quedarse, para mejorar las comunica-
ciones y para transformar en "online" lo que antes
demandaba una eternidad.

Por esta razon, la dirigencia empresaria se ha adaptado
a los nuevos cambios; y las asociaciones regionales,
continentales y globales se han ido tejiendo como re-
des de entendimiento y negociacion, con el objetivo
de formar nuevos equilibrios y establecer mesas de
dialogo destinadas a resolver problemas internos y
externos e, incluso, llevar propuestas en conjunto que
promuevan en Ultima instancia el beneficio de sus re-
presentados.

La Federacion Iberoamericana de Jovenes Empresarios
-Fije-, es la entidad juvenil empresaria mas representa-
tiva de ambos continentes reconocida por los presi-
dentes de todos los paises de Iberoamérica y cuenta el
apoyo con organizaciones como la Secretaria General
Iberoamericana-SEGIB- y la Organizacion Iberoameri-
cana de la Juventud, ademas de los 19 paises que
hoy la conforman.

La Federacion Argentina de Jévenes Empresarios -FE-
DAJE- es miembro de la FIJE siendo la entidad mas
representativa a nivel local.

Si bien la juventud siempre ha sido un tema relegado,
es que los casos de empresas fundadas por jovenes,
incluso menores de edad, se multiplican dia a dia, ayu-
dados por la incorporacion de nuevas tecnologias a
los negocios y la habilidad emprendedora son venta-
jas que hacen que jovenes empresarios hoy tengan
espacio y voz propia.

En Argentina desde el 2005 gracias al apoyo incondi-
cional de la Confederacion Argentina de la Mediana
Empresa - CAME los jovenes empresarios tienen un
espacio de dialogo propio, en el que pueden profesio-
nalizarse, formarse como dirigentes, hacer negocios,
intercambiar experiencias con sus pares y aportar a la
sociedad en retribucién de lo obtenido, en una entidad
joven con representacién en mas de 80 cdmaras em-
presarias de 20 provincias.

Reunion de trabajo en la sede de CAME.

Para concluir, pertenecer a una red iberoamericana
permite:

*Ampliar la red de contactos y negocios desde
el Mercosur, pasando por Sudamérica hasta
Europa.

*Formar dirigentes con capacidad de gestion
internacional.

*Viabilizar proyectos de envergadura trasna-
cional a través de una organizacién internacio-
nal que permita obtener fuentes de financiamien-
to dispuestos a tal fin.

*Impulsar proyectos innovadores nacionales
hacia la region.

Mas info: www.fedaje.org.ar
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Por Nicolas Morelli
Secretario General de FEDAJE

Informacion

Nuevo logro de
la FEDAJE

Reglamentan beneficios fiscales para empresas
lideradas por jovenes

Debido a los sucesivos reclamos y presentaciones
realizadas por la Federacion Argentina de Jévenes
Empresarios -FEDAJE-, la Subsecretaria Pyme de
la Nacion informd que se reglamentard el inciso d
del articulo 5 de la Ley 25.872 "Programa Nacio-
nal de Apoyo al Empresariado Joven".

El mencionado articulo establece beneficios fisca-
les por doce millones de pesos, los cuales han sido
incluidos como gastos tributarios en el presupues-
to nacional de este afio pero que no se aplicaban
desde el afio 2007.

Esta iniciativa se regularé a través de un 6rgano de
la Subsecretaria de la Pequefia y Mediana Empre-
sa y Desarrollo Regional de la Nacién -Sepyme-,
aunque todavia no se informé de qué manera los
jovenes empresarios accederan a las exenciones o
diferimientos fiscales que prevé la norma.

En este sentido, la FEDAJE felicito al Ministerio
de la Produccién por dar respuesta a la iniciativa
pero remarco que es necesario avanzar en la apli-
cacion del resto de las herramientas establecidas
por la ley. Por tal motivo, se realizdé una nueva
presentacion para solicitar que se instrumente de
forma urgente un programa que complemente las
acciones financieras y no financieras (Capacita-
cion y Asistencia Técnica) que figuranen laley y
que aun no han sido reglamentadas.

Luego de cinco de afios de lucha por la reglamen-
tacion de la ley, estamos convencidos que en tiem-
pos de crisis econdmica es fundamental que se
promueva la creacion de nuevas y mejores em-
presas y de que esta ley es una herramienta indis-
pensable para que eso suceda.

o5 que adhieran a esta p

dicado para
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Noticias

Novedades sobre las pequefias y medianas empresas difundidas por los
medios de comunicacién mas alla de nuestras fronteras.

Colombia Espana o

Factorias

Para las pequefias y medianas indus-
trias vallecaucanas (suroeste colombia-
no) el 2008 fue un afio agridulce, por
cuenta de la desaceleracion de la economia y la caida en la demanda
de bienes y servicios por parte de los hogares de la region.
Aunque el 53% de las factorfas reportd un aumento de sus ventas,
el 44% de ellas dijo que sus ganancias cayeron respecto a las obte-
nidas en el 2007, reveld una encuesta del gremio.
La encuesta reveld que el afio pasado, por cuenta del menor consumo
de las familias, el 56% de las factorias mantuvo un solo turno de
trabajo. El 26% asegurd haber utilizado su capacidad instalada en un
60% para atender pedidos, mientras tnicamente el 3% report6 un
uso del 100%.

Fuente: www.elpais.com.co

Peru

Comprale L

La ministra de Produccidn, Elena Con-
terno, adelantd que el gobierno compra-
ra un millén de pares de calzado a las
pequefias y micro empresas del pais para
que sean distribuidos a las zonas mas
pobres.

En el marco de la Campafia "Comprale al Perii. Cémprale a las MY-
PES", invocd a los peruanos a adquirir calzado nacional.

En declaraciones a Radio Nacional, anuncié ademas los proximos
lanzamientos de la convocatoria para las compras de uniformes y
mobiliario.

"Todo esto sera por 150 millones de soles, que son parte del Plan de
Estimulo Econdmico para dinamizar la economia", indicé.

Fuente: www.radionacional.com.pe

Acceso =

Las pymes espafiolas sufren con el
dificil acceso al financiamiento. Se-
gun una encuesta de la Camara de
Comercio de Espafia, el nlimero de las pequefias empresas con dificul-
tades para obtener liquidez aument6 al 82,3% en febrero.

A esto se suma los retrasos en los pagos de sus clientes, problema
que segun la encuesta pasé del 79% de enero al 81,8% en febrero.
Los sistemas "oficiales" espafioles tampoco parecen ser la solucion.
Durante el mes pasado, el 22,8% de las Pyme que necesitaban
recursos lo solicitd al Instituto de Crédito Oficial- entidad plblica
empresarial adscrita al Ministerio de Economia y Hacienda espafiol- y
de éstas, el 75% encontr¢ dificultades para lograr un préstamo,
cifras similares a las de enero.

Fuente: www.diariopyme.com

Exhorto

: La ministra de Comercio Exterior y
LA Turismo de Per(, Mercedes Ardoz,
exhort6 al presidente de Ecuador,
Rafael Correa, & intervenir para que
las autoridades de comercio de su pais levanten las barreras comer-
ciales que aplican a sus importaciones desde enero pasado.
Precisd que el presidente de la Republica, Alan Garcia, también esta
actuando directamente para solucionar este problema que ya esta
afectando a muchas micro y pequefias empresas que se ubican prin-
cipalmente en el norte del pais.

=

Fuente: Www.rpp.com.pe
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Propuesta .
La Federacion de la Produccion, la Indus- i F.:E“Er

tria y el Comercio (Feprinco) de Para- :
guay entregd una propuesta al Gobierno

para que se permita la flexibilizacion del pago de impuestos parael
sector de las pymes.

El objetivo es ayudar a los empresarios frente al actual panorama
econdmico, por lo que también se planted que el Banco Nacional de
Fomento (BNF) solicite menos exigencias a la hora de conceder crédi-
tos y que los fondos del Instituto de Prevision Social (IPS) sean
destinados para el &rea de la construccion.

Entre las facilidades de la propuesta se considera la postergacion del
pago impositivo (IVA o renta) a aquellas empresas que siempre han
cumplido con los requerimientos del Estado.

Fuente: www.americaeconomica.com

Noticias

- Radiografia

= La Direccion Nacional de Artesanias, Pe-
quefias y Medianas Empresas de Uru-
guay (DinaPyme), entregd el "Informe
Pyme en el Uruguay, informe 2008", en el cual se indica que el sector
crecio positivamente durante el afio pasado.
Segin "Uruguay en cifras 2008", del INE, en el pais existian 117.996
empresas, de las cuales 117.415 era Pyme. De ellas, 100.771
(85,4%), eran micro, 13.598 (11,5%) pequefias, 3.046 (2,6%)
medianas y 581 grandes (0,5%).
Estas cifras demuestran un crecimiento del 6,6% en el niimero total
de empresas, con respecto al afio anterior. En forma mas especifica,
las microempresas crecieron un 6,7%, las pequefias un 5,6%, me-
dianas un 6,2%, mientras que las grandes lo hicieron un 11,1%.

Fuente: www.diariopyme.com

I Nicaragua
México o

e Financiamiento

Con la finalidad de que se mantenga
la creacion de pymes, la Secretaria
de Economia (SE) mantendra el financiamiento al sector a través de
programas como México emprende, Pronasim, Fonaes y el Programa

Nacional de Franquicias (PNF).

En el marco de la Feria Internacional de Franquicias 2009, el titular
de la subsecretaria Pyme, Heriberto Felix, detallé que en el programa
México emprende se otorgaran créditos por un monto de 5 mil 400
millones de pesos durante el primer trimestre del afio que significa 15
por ciento més de lo otorgado el afio pasado.

Lameta al final del afio sera otorgar créditos por 50 mil millones de
pesos que beneficiaran a cien mil empresas y ayudara a preservar
800 mil empleos. El promedio de apoyo en este programa va entre 50
mil a 3.6 millones de pesos.

Fuente: www.elfinanciero.com.mx

Ferias

e,
-]

Unas 12 pequefias y medianas empre-

sas nicaragiienses tendran la oportuni-

dad de ofertar sus productos en tres ferias internacionales que se
realizaran en Taipei, China Taiwan, del 23 al 26 de junio préximo.

Se trata de las ferias denominadas Taipei International Food Show,
Taipei International Food Machinery & Technology Show y Taipei
International Packing Industry, que organiza anualmente el Consejo
para el Desarrollo del Comercio Exterior de Taiwan (Taitra).

La formacion de la delegacion empresarial nicaragiiense, que partici-
para en esos tres eventos, esta a cargo del Centro de Exportaciones
e Inversiones de Nicaragua (CEI), la Embajada de la Republica de
Taiwany la Camara de Comercio de Nicaragua (Caconic).

El Taitra otorgara a las 12 empresas nicaraglienses que resulten
electas un subsidio de 960 délares, que sera entregado en Taipei.

Fuente: www.laprensa.com.ni



TURISMO

Por Enrique Meyer
Secretario de Turismo de la Nacion

Opinién

Una herramienta solida

la decision de recomendar la Argentina
como destino.

Mas alla de los logros alcanzados, mas
alld de la conmocion por un mundo en
crisis, seguimos firmes. Este es el mo-
mento de demostrarnos que el creci-
miento registrado supera una mera co-
yuntura, que los vaivenes de la econo-
mia globalizada se afrontan desde otra
perspectiva cuando se han dado pasos
certeros y sin el apuro de lo inmediato.
En estos dias, al apelar a la responsabi-
lidad social empresaria para plantear su
rol insoslayable en la resolucion de una
problematica que nos abarca a todos
aungue no seamos los causantes, entre
otras cuestiones subrayamos la capaci-

Inauguracion en la region Norte del corredor turistico de la Ruta 40.

La actividad sigue en marcha.

El mundo entero esta preocupado por una crisis
cuyos alcances son dificiles de pronosticar. En ese
contexto, el Turismo -siempre sensible a los vaive-
nes de un planeta globalizado- redobla sus esfuer-
zos para seguir desarrollando su condicion de he-
rramienta de transformacion social.

En medio del cimbronazo, consideramos que la ac-
tividad turistica cuenta en la Argentina con una
solidez inimaginable en el pasado. Afio a afio, fui-
mos creciendo hasta consolidarnos como destino
turistico de primer nivel. Las cifras registradas de
ingresos, pernoctaciones y gastos totales sefalan
la cantidad. Las distinciones recibidas en prestigio-
S0s escenarios internacionales hablan de la calidad.
Mirando hacia atras, sin detenernos, podemos afir-
mar que transitamos el camino correcto.

De esa contundencia hablan, por ejemplo, los 300
establecimientos hoteleros y para-hoteleros en cons-
truccion y la diversidad incesante de productos tu-
risticos: las rutas del vino y de la yerba mate, la
pesca deportiva con mosca, los trenes turisticos, el
turismo idiomatico. También son destacables las
encuestas que sefialan que nueve de cada diez visi-
tantes extranjeros regresan a su pais de origen con

dad de la actividad turistica como ge-
neradora de empleo.

Por estas horas, escuchamos reiterada-
mente aquello de que "crisis es oportunidad". Pero
desde la Secretaria de Turismo de la Nacién veni-
mos subrayando hace mucho tiempo que la oportu-
nidad de crecer de manera sustentable se presen-
ta para la actividad turistica en cada destino tradi-
cional o emergente. A gran escala y también en
micro, pequefios y medianos emprendimientos.
Nos mantenemos atentos a los cambios que pare-
cen involucrar a todos los habitantes del planeta.
Todo cambia. O casi todo cambia, porque algunos
aspectos de la actividad mantienen su valor de siem-
pre: calidad, profesionalismo, responsabilidad. Y
precisamente cuando casi todo cambia es que esos
valores cobran singular vigencia y son apreciados,
en este caso, por turistas residentes y visitantes
extranjeros.

Contamos con bases sélidas construidas con el apor-
te de los sectores publico y privado. Desde este
presente, y con la mirada puesta en el futuro, re-
doblemos nuestra confianza en la capacidad de
afrontar los desafios con la firmeza requerida. No
se trata de una apuesta al futuro. Se trata de cons-
truir el futuro con la responsabilidad que la hora
actual nos plantea.
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Capacitacién

PRIMER FORO PARA

Por Guzman Lasarte
Capacitador CAME

La CAME ha lanzado este afio el Programa Nacional
de Capacitacion Profesional y Tecnoldgico para Desa-
rrollo del Comercio en la Argentina, a disposicion de
las pequefias y medianas empresas del comercio y los
servicios y dirigido a duefios, empleados o emprende-
dores.
Se trata de un sistema de capacitacion continua, desti-
nado a atender las necesidades del sector, con una
oferta variada de cursos que abracan distintas temati-
cas referidas a la gestion de los establecimientos co-
merciales y su entorno mas amplio (los centros comer-
ciales).
Las tematicas previstas para capacitacion a distancia
incluyen Técnicas de Ventas, Calidad de Servicio y
Atencion al Cliente, Conduccion de Equipos de Traba-
jo, Introduccioén al Sistema de Franquicias, Gestion del
Punto de Venta desde el Lay Out.
Junto a Camaras Empresarias y Centros de Comercio,
Industria y Servicios de todo el pais, la CAME ha im-
plementado en los Ultimos afios, mas de

, llegando a un nimero
superior a , ademas de las activi-
dades de difusion y sensibilizacién realizadas a través
de Foros Regionales e Internacionales.
Toda esta experiencia potencia la plataforma de edu-
cacion a distancia (e- learning) denominada Came edu-
cativ@. Como instructor, contenidista y tutor de uno
de los cursos (Técnicas de Ventas) tengo el agrado de
trasmitir mi experiencia de trabajo como parte de un
gran equipo.
En el curso de Técnicas de Ventas se ha establecido
una participaciéon muy alta no sélo en nimero sino en
calidad en cuanto a los conceptos vertidos por los
participantes. El hecho de debatir ideas en los foros,
asi como intercambiar experiencias por correo interno,

Asi como "una imagen vale mas que mil palabras",

podemos decir que ""un foro vale mas que cualquier

explicacion™ sobre esta nueva propuesta de CAME. En
esta edicion, damos cuenta -de manera sintetizada- de parte
de las cuestiones analizadas y de los intercambios generados

en ese contexto.

mensajes de la plataforma o chat, hacen que un geren-
te de restaurantes de El Calafate y una agente de servi-
cios de Rosario puedan compartir experiencias a pesar
de la distancia y la falta de tiempo.
Asi como reza el dicho

, hago el paralelismo indicando que

En esta ediciéon, damos cuenta -
de manera sintetizada pero con la idea de respetar el
espiritu de los comentarios- de parte de las cuestiones
analizadas y de los intercambios generados en el mar-
co del Primer Foro para Técnicas de Ventas.

Una pregunta:

-¢Las necesidades pueden ser creadas por el vendedor
para lograr una venta o se corre el riesgo de que el
cliente compre cosas que no necesite?

Algunas respuestas:

-Considero que las necesidades no son creadas por el
vendedor para hacer una venta. Tiene mucho mas que
ver el que demanda el producto para la compra segun
su necesidad. Y en el caso de que el vendedor creara la
necesidad de venta, la decision de la compra la tiene
justamente el comprador. Lo que si puede hacer el ven-
dedor es poner todo el carisma para la realizar la venta.
Miriam Elizabeth Belagarde

-Creo que si, el vendedor puede crear o formar momen-
taneamente una necesidad para crear una venta. Claro
que puede generar que compre algo que el cliente no
necesite, con lo que habria que preguntarse si esa era
la idea al generar la venta. Néstor Fabian Gudelj
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-Creo que la gente tiene
diversas necesidades,
cada vez mas necesidades
vy (hoy por hoy) hay mu-
chas maneras de satisfa-
cerlas. Tal vez el vende-
dor no pueda "crear' una
necesidad pero si tiene
todas las herramientas
para orientar al cliente en
la adquisicion de tal o cual
producto para satisfacer-
la. Y en ese marco, inda-
gando, puede encontrar
nuevas necesidades u
ofertar diversos satisfac-
tores. Silvia Fabiana Mi-
noura

-Creo que el vendedor
esta en la condicion de
marcar el rumbo al futuro
comprador de qué va a
adquirir. Depende en gran
medida de nosotros y mas
aun si el comprador esta
desorientado en lo que
necesita o no conoce el
material. Carina Paola Malavolta

-Me parece que, al igual que otros comentarios, el pa-
pel que cumple el vendedor es clave. Puede crear dis-
tintas necesidades en relacién con el producto que el
cliente queria. Ademas, es importante que el cliente se
sienta bien asesorado, ya que si compra cosas que no
necesita, quizas no vuelva. Nicolas Martinez

-El secreto del éxito de la venta se produce cuando se
concreta la real satisfaccion del cliente, con los recur-
sos y productos que tiene el vendedor disponible. Con
respecto al riesgo de que el cliente compre lo que no
necesite, ya no depende del vendedor. En ese caso, la
persuasion de venta es tal que logré inventar una ne-
cesidad en el comprador. Viviana Nilse Quiero

-Me gustd lo que dijo Viviana, sobre que "el secreto
del éxito de la venta se produce cuando se concreta la
real satisfaccion del cliente". Me parece que es impor-

Capacitacién

tante remarcarlo y considero las
palabras justas para la interac-
cion de un vendedor-compra-
dor. Miriam Elizabeth Belagar-
de

-Por supuesto que cuando uno
asesora al cliente lo hace para
beneficiarse uno con la venta
pero también al comprador, ya
que si le vendemos algo que
no responde a sus necesidades
concretas, la venta que hoy nos
da un beneficio termina vol-
viéndose en contra nuestro. Ca-
rina Paola Malavolta

-Siempre y cuando seas una
persona honesta, no le vas a
vender cosas que no necesite.
A veces, porque tenés metas
que cumplir, podés llegar a ven-
der cualquier cosa, sin pensar
en el después, no te acordas
de la post venta. Alejandro
Rolls

-A veces hay que mostrarle la
necesidad al cliente, que muchas veces no la ve, mas
que crearla. La necesidad existe o no existe. No pode-
mos inventarla o no debemos inventarla.

De lo contrario, pasaria justamente que el cliente com-
pre algo que no necesitaba y luego se arrepienta de
eso. Lo ideal es que el cliente compre a conciencia.
Para que no sea venta de corto plazo y para que, ade-
mas, esa persona te referencie con otras. Malena
Rougier

-El hecho de correr el riesgo de que el cliente compre
cosas que no necesite ya no esta en el vendedor, sino
en la conducta del cliente y su reaccion ante el ofreci-
miento de cualquier producto. Desde este punto de
vista, el objetivo del vendedor esta cumplido, es decir,
vender. Aunque nos parezca que algo no es vendible
0 pensamos que no lo va a comprar nadie, siempre
que del otro lado haya un cliente o usuario que lo
adquiera o lo utilice, entonces alli veremos que hemos
satisfecho una necesidad. Carlos Francisco Herrero

-iEsto se pone bueno!!! Estoy de acuerdo con muchas de las cosas que dicen. En cuanto a las necesidades, hay una diferencia entre
cuando estan latentes o son manifiestas. El trabajo del vendedor con las necesidades latentes del cliente tiene en consideracion (opinién
personal) la ética. Es decir, sile vendo algo a un cliente al que le hago ver que lo que le vendo es necesario (hay que ver que tan necesario
es), dependera de como se lo vendo, qué interpreta el otro. Si como vendedor estoy convencido y acttio con responsabilidad, y por tanto

ética, esta bien. Pero puede que sea un excelente vendedor pero venda cosas innecesarias. Guzman Lasarte




COMERCIO

Por la Arg. Titina Castro
(Consultora docente de
CAME)

Capacitacién

ﬁ Federacion de Cemror Comercimles a Cledo AMerio,
Cascos Urbauos y Cenrros Hlsrdérieos

NYC=

Unica

Un recorrido por las vidrieras de New York, una ciudad singular que marca
tendencia, a fuerza de lujo, identidad, vértigo y vanguardia.

Los centros comerciales, sobre todo en las grandes
ciudades, tienen una enorme oferta de estéticas, pro-
ductos, presentaciones. Pero jNew York City...! La
sensacion de cambio y movimiento es continua. Difi-
cil, agotadora, pero sobre todo: Unica.

Manhattan, pensar que es una isla.... O tal vez es asi
porque es una isla.

De norte a sur y de este a oeste, las distintas combina-
ciones de transporte ofrecen la posibilidad de recorrer
el gran show. En la parte superior de la ciudad, los
diferentes vecindarios, cada uno con una identidad,
divididos por Central Park, compiten tratando de supe-
rar su imagen. En la parte media y sur, la velocidad
con que se mezclan produce cierto vértigo y se hace
mas dificil seguir los cambios. Todo es préspero, de
buena calidad. Y funciona.

I LOS HITOS

¢Qué diferencia las vidrieras de NYC de las de otras
ciudades de USA? En principio, los hitos comerciales.

Macy's

Caminando a lo
largo de Madi-
son Avenue, re-
cibiendo toda la
informacién de
las grandes mar-
casy, tras pasar
por la iglesia de
Saint Patrick, se
desemboca invo-
luntariamente en
Macy's. Famosa
por el glamour, el
lujo y el "ameri-
can way of life".
Sus vidrieras, con
fuerte identidad

corporativa a lo largo de toda una calle, funciona como
galeria de arte, presentando los productos como ver-
daderos articulos Unicos.

Chelsea Market

En el middle -west de la
ciudad, presenta la van-
guardia. Ambientado so-
bre la base de la antigua
fabrica de Oreo, la pro-
puesta es mucho mas
avanzada. Las vidrieras,
generalmente de comer-
cios de los nuevos dise-
fladores, son jugadas y
alternativas. Desde un res-
té hasta una farmacia,
ofrecen ideas surgidas de
la gran cantidad de gale-
rias de arte que envuelven la zona de Meat-packing.

SoHo

A la gente le encanta quejarse del superfashionable
SoHo, por ser demasiado moderno, demasiado snob,
rodeado de lofts en edi-
ficios histéricos habita-
dos por artistas. SoHo
sigue teniendo las me-
jores tiendas de la ciu-
dad. La elegante arqui-
tectura de hierro fundi-
do, las calles empedra-
das. Las vidrieras del
SoHo se diferencian en
aspecto y estilo de cual-
quier otro vecindario de
Manhattan.

Mas informacion:
www.disenoexpress.com
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CRONOGRAMA CAME

Una sintesis de las principales acciones desarrolladas por la entidad en diversos ambitos vinculados
a la industria, el comercio, el turismo y la cultura durante las Gltimas semanas.

m 2

DIARIO. Reunién con Pablo Waisberg, periodista del
diario Buenos Aires Econdmico, para dialogar sobre
las repercusiones de la audiencia con Horacio Roura,
nuevo subsecretario PYME, y para realizar una nota
sobre la falta de apoyo a las nuevas empresas en nuestro
pais. Asistio: Martin Trubycz.

i 4

MODA.. Reunién de conformacion de la Comision de
la Industria de la Moda, en cuyo transcurso fueron
abordados temas a trabajar en el 2009. Informé: San-
dra Santroni.

S

ADUANAS. Reunion con el jefe del Departamento de
Gestion Estratégica de Valor de la Direccion General
de Aduanas, Miguel Angel Galeano, y Martin Devoto,
de Gestion de Riesgo, para poner valores criterio a
estufas. En la sede de la Aduana. Asistieron: José Luis
Lopetegui y Carlos Schwartzer.

MUJERES. Mesa de Trabajo con las coordinadoras de
las comisiones del area, realizada en la CAME. Infor-
mo6: Elina Stewart.

TELEVISION. El vicepresidente de la FEDAJE partici-
po6 del programa econdmico "Café Financiero", que se
emite por América 24, en el cual solicitd nuevamente
que se reglamente la ley 25.872 "Programa Nacional
de Apoyo al Empresariado Joven". Asistié: Mauro
Gonzélez.

Febrero

RIO CUARTO. Reunion con el presidente del Centro
Empresario Comercial, Industrial y de Servicios (CE-
CIS) de Rio Cuarto, Cérdoba, Javier Damiano, y el
secretario de Desarrollo de la Municipalidad, Hugo Bres-
san. Ambas partes ratificaron su disposicion a incor-
porarse al Programa de Centros Comerciales a Cielo
Abierto, para lo cual han firmado oportunamente una
carta-intencion. Asistié: Oscar Yciz.

m 7

HUINCA RENANCO. Reunién con el presidente del
Centro Comercial e Industrial de Huinca Renanco, pro-
vincia de Coérdoba, que ha solicitado apoyo a CAME y
FEDECOM para realizar actividades de promocién co-
mercial en la ciudad. Asistié: Oscar Yciz.

10

IGUALDAD. Primera Reunion Plenaria del afio con la
Comision Tripartita de Igualdad de Trato y Oportuni-
dades entre Varones y Mujeres en el Mundo Laboral
(CTIO). En el Ministerio de Trabajo de la Nacién. Asis-
tio: Liliana Castro.

ESPACIO. Se desarrolld, en Montevideo, la Asamblea
General del Espacio Iberoamericano de la Juventud,
con la incorporacion de la FIJE como miembro pleno.
La actividad continud al dia siguiente. Asistio: Leo Bi-
lanski.

| | Qe BaE

SAN ISIDRO. Asistencia a la firma del Convenio entre
la Camara de Comercio e Industria del Partido de San
Isidro y "Comunidad Laboral Trabajando.com Argenti-
na S.A.", entidad vinculada al Banco Santander, con



el objeto de desarrollar una bolsa de trabajo orientada
a la comunidad de ese distrito bonaerense. En la sede
de la citada Camara. Asistio: José A. Bereciartla.

LOMAS DE ZAMORA.. Reunidn con representantes de
la Camara de Lomas de Zamora para conformar la orga-
nizacion de la Celebracién de las Candelas. En la sede
de la entidad. Informd: Sandra Nicolas.

m 12

COLONIA. Se llevé a cabo en Colonia, Uruguay, la
capacitacion y reunion de trabajo con la Organizacion
Iberoamericana de la Juventud. La actividad continu6
al dia siguiente. Asistio: Leo Bilanski.

SAN PABLO. Reunion Informativa de la Misién Co-
mercial Multisectorial a San Pablo, Brasil, en Cancille-
ria. Asistieron: Carlos Venier, Diego Giambrone y San-
dra Santroni.

INADI. Presentacién general contra la discriminacién
en la oferta de empleo, organizada por el Instituto Na-
cional Contra la Discriminacion, la Xenofobia y el Ra-
cismo (INADI), en el salén Presidente del Ministerio
del Interior. Asistio: Marta Sidasky.

PRO CHILE. Reunion de trabajo en las oficinas de Pro
Chile, con la representante comercial adjunta. Informa:
Elina Stewart.

m 13

ESTUFAS. Reunion con el jefe del Departamento de
Gestion Estratégica de Valor de la Direccion General
de Aduanas, Miguel Angel Galeano, y el representante
de la empresa Liliana SRL (Santa Fe), Fernando Jacob-
son, de Gestion de Riesgo, para poner valores criterio
a estufas. En la sede de la Aduana. Asisti6: Carlos
Schwartzer.

i 16

EMPRESARIAS. Reunién de capacitacion con mujeres
empresarias de la Camara de Comercio e Industria de
Lomas de Zamora. En la sede de nuestra entidad. In-
form6: Sandra Santroni.

LUNA. Reunion de trabajo en la oficina del historiador
Félix Luna. Informo: Elina Stewart.

FORO. Asistencia al foro "Habitantes a Ciudadanos™,
en el Episcopado Nacional Argentino. Asistio: Fabian
Tarrio.

DISENO. Reunién del area de Mujeres Empresarias con
la empresa Nekko Disefio para tratar temas de la Comi-
sion de Capacitacion, en la sede de la entidad. Infor-
mao: Sandra Santroni.

m 17

MEDELLIN. Visita del presidente de la CORPO 70 de
Medellin, Colombia, Alirio Zamora, acompafiado por
directivos de ese nucleamiento. Recibieron: Fabian
Tarrio y Oscar Yciz.

TRIPARTITA. Reunioén Plenaria de la Comision Tripar-
tita de Igualdad de Trato y Oportunidades entre Varo-
nes y Mujeres en el Mundo Laboral (CTIO), en la sede
del Ministerio de Trabajo de la Nacion. Asistio: Sandra
Santroni.

i 18

JUVENTUD. Reunién en la Direccion Nacional de la
Juventud. Asistieron: Nicolas Morelli y Leo Bilanski.

i 19

APERTURA. Reunién por Apertura de Exposiciones
Arancelarias, en la sede de la Aduana, con Rubén Ote-
roy José Luis Lopetegui. Informd: Carlos Schwartzer.

TOMADA. El presidente de la Confederacion Argenti-
na de la Mediana Empresa, Osvaldo Cornide, se reunio
con el ministro de Trabajo, Empleo y Seguridad So-
cial, Carlos Tomada, a fin de analizar las deudas previ-
sionales e impositivas de las PYMES y el proyecto de
Ley de Accidentes de Trabajo.

m 20

BERAZATEGUI. Reunién del presidente de la Union
Industrial de Berazategui, Daniel Rosato, junto a Olga
Arean, Elina Stewart y Liliana Castro, con funcionarios
del Ministerio de Desarrollo Social, en la sede de esa
entidad. Informo: Elina Stewart.

MESA CHICA. Taller semanal de coordinadoras de las
comisiones de trabajo con la Mesa Chica de Mujeres
CAME y Sandra Santroni, en la sede de nuestra enti-
dad. Informé: Elina Stewart.

INDUSTRIA. Reunién con Gabriela Garrini, en la Se-
cretaria de Industria. Informé: Carlos Schwartzer.

B
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EDUCACION. Reunién de Comision Técnica del Con-
sejo Nacional de Educacién, Trabajo y Produccién (Co-
NETyP), organizada por el Instituto Nacional de Edu-
cacion Tecnoldgica (INET), en el Salén Multimedial de
ese Instituto. Asistié: Juan Manuel Gonzalez Zabala.

CONVENIO. Firma del convenio entre el Ministerio de
Trabajo de la Nacion, la Confederacion Argentina de la
Mediana Empresa, la Camara Argentina de Comercio,
la Union de Entidades Comerciales Argentinas y la
Federacién Argentina de Empleados de Comercio y
Servicios, para ejecutar el programa "'Plan Sectorial de
Comercio". Con la presencia del ministro de Trabajo,
Empleo y Seguridad Social, Carlos Tomada. Asistie-
ron: Elias Soso, Fabian Tarrio, Fabio Acosta y Nicolas
Morelli.

m 25

GIORGI. El presidente de la Confederacion Argentina
de la Mediana Empresa, Osvaldo Cornide, mantuvo
una reunién con la ministra de Produccién, Débora
Giorgi.

SAN MARTIN. Acto en conmemoracion del 231° Ani-
versario del Natalicio del Padre de la Patria, general
José de San Martin, organizado por la Municipalidad
de Moron y la Asociacion Cultural Sanmartiniana de
Morén. Asistié: Horacio Fernandez.

CRISIS. En el marco de la Jornada "Como enfrentar la
crisis en el 2009", tuvo lugar la charla "Negociacion
creativa para un afilo como el que se viene". Disertan-
tes: Patricio Nelson y Francisco Ingouville. Asistié: An-
tonio Ambrosini.

TRIPARTITA. Reunién con el ministro de Trabajo,
Empleo y Seguridad Social, Carlos Tomada, organiza-
da por la Comision Tripartita de Igualdad de Trato y
Oportunidades entre Varones y Mujeres en el Mundo
Laboral (CTIO), en la sede de ese Ministerio. Asistie-
ron: Elina Stewart y Liliana Castro.

i 26

PILAR. Reunién organizada por la Sociedad de Comer-
ciantes, Industriales, Propietarios y Afines de Pilar -
SCIPA, sobre la prevencion para apertura de grandes
supermercados. Asistié: Fernando Tieppo.

Cronograma

INDUSTRIA. Plenario del Sector de Industria (estrate-
gias de las pymes frente a la crisis, antidumping, Va-
lor Criterio). Informé: Carlos Venier.

m 27

GRUPOS. En el marco de la Jornada "Como enfrentar
la Crisis en el 2009", tuvo lugar la charla "Equipos X:
¢Cémo conformar grupos que logren el éxito en plena
crisis?"'. Disertantes: Laura Gingold y Francisco Ingouvi-
lle. Asistid: Oscar Yciz.

SANCOR. Reuniéon con el gerente de la Fundacion
SANCOR, Omar Gramaglia, para establecer un acuer-
do marco entre la Fundacion y CAME y un convenio
operativo para realizar 25 seminarios en la planta de
distribucién de Acceso Norte y en la usina lactea de
Chivilcoy, con el objetivo de entrenar a 140 supervi-
sores. Asistid: Oscar Yciz.

CENTROS. Reunidn para el tratamiento del Proyecto
de Ley sobre Centros Comerciales a Cielo Abierto en la
Ciudad de Buenos Aires, con el director general de
Inversiones del Gobierno de la Ciudad Autonoma de
Buenos Aires, Alejandro Bonadeo. Participaron: Hum-
berto Giordano, Jorge Do Rosario y Oscar Antonione.

ACUERDO. Reunion para evaluar el avance de los pro-
yectos que se implementan en el marco del acuerdo
entre CAME-FECOBA-Gobierno de la Ciudad Autdno-
ma de Buenos Aires, en los Centros Comerciales de la
Ciudad de Buenos Aires, con Rubén Rossi y Fabian
Franco, de la Subsecretaria de Comercio e Industria
del Gobierno de la Ciudad de Buenos Aires. Participa-
ron: Humberto Giordano, Jorge Do Rosario, Oscar An-
tonione y Ariel Fonseca.

MUJERES. Plenario de Mujeres CAME, en la sede de
la entidad. Inform&: Elina Stewart.

BRAGADO. Lanzamiento de la Rama de Jovenes Em-
presarios de Bragado, en la sede del Centro Unién
Comercial e Industrial de ese partido. Asistieron: Mau-
ro Gonzéalez y Leo Bilanski.

i 28

BENITO JUAREZ. Participacion en el encuentro de la
Juventud Unida por el Campo Argentino (JUCA), que
se realiz6 en el partido de Benito Juérez, provincia de
Buenos Aires. Asistio: Leo Bilanski.



Informacién

CAME
Ministro TOMADA

La complicada situacion de las pymes que contrajeron deudas previsionales e
impositivas durante el afio pasado fue planteada por el presidente de la entidad,
Osvaldo Cornide, durante el encuentro con el funcionario.

El problema de las deudas habia sido planteado por el
titular de la CAME a la presidenta Cristina Fernandez
de Kirchner el 30 de diciembre pasado, en el marco de
una audiencia que dio la jefa de Estado a la entidad.

Asimismo, el dirigente empresario puso en considera-
cién del ministro de Trabajo algunas inquietudes res-
pecto del proyecto de ley de Accidente de Trabajo.

En tal sentido, CAME solicito:
-Evitar la litigiosidad que actualmente produce la

plena apertura de la via civil, es decir la industria
del juicio.

-Dar solucién a los problemas que en la actualidad
se generan por las enfermedades inculpables que
motivan gastos médicos, cuantiosas pérdidas de
horas de trabajo y numerosos conflictos.

El presidente de la Confederacion Argentina de la Me-
diana Empresa (CAME), Osvaldo Cornide, se reunio
con el ministro de Trabajo y Seguridad Social, Carlos
Tomada, con quien analizé las deudas previsionales e
impositivas de las PYMES y el proyecto de ley de Ac-
cidentes de Trabajo.

El titular de la CAME explico la situacion en la que se
encuentran las PYMES que contrajeron deudas previ-
sionales e impositivas durante el afio pasado.

Cornide sefialé que "mds de 50 mil empresas PYMES no
podian acogerse a la moratoria que voté oportunamente el
Congreso porque tenian deudas contraidas en el 2008, lo
que les dificultaba el acceso a créditos".

-Dar cobertura especial a los accidentes in itinire
(ocurridos en el trayecto hacia el empleo y durante
el regreso) contemplando la cobertura de alto ries-
go con un fondo especifico sustentado por la se-
guridad social.

-Establecer mecanismos y montos en las indemni-
zaciones y prestaciones dinerarias de forma que
se desaliente la opciéon de la via civil.

CAPACITACION

El pasado 24 de febrero, se concretd la firma del convenio entre el Ministerio de Trabajo de la Nacion, la Confederacion Argentina
de la Mediana Empresa (CAME) y la Federacion Argentina de Empleados de Comercio y Servicios (FAECYS), junto a otras
entidades empresariales, para ejecutar el programa "Plan Sectorial de Comercio". El mismo tiene como propésito generar acciones
tendientes a la capacitacion de empleados de comercio.

A través de esta iniciativa, CAME buscara desarrollar "Centros de Formacion™ en entidades gremiales de todo el pais, trabajando en dos
gjes principales acordes al contexto actual: contribuir a la insercion laboral, entendiendo al comercio como un oficio, y aportar al sector
empresario mayor competitividad.

Este acuerdo también generara encuentros bajo mesas técnicas entre los firmantes, para estandarizar las competencias y posterior
certificacion de los empleados de comercio.

El convenio fue suscripto por el ministro de Trabajo, Carlos Tomada, y el vicepresidente 1° de CAME, Elias Soso, quien concurrio al
encuentro junto a Fabian Tarrio (secretario de Hacienda de la entidad), Nicolas Morelli (secretario general de FEDAJE) y Fabio Acosta
(director de Fortalecimiento Institucional de AER).

En ese contexto, Soso manifesto que “esta accion es para modernizar los roles en comercio debido a las necesidades que hoy nos atafien”
y planted que, "desde CAME aplaudimos la iniciativa.

Qf’



Nuevo site institucional
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Cuando Usted tenga en sus ma- .-

nos este nimero de Comerciar, el e o
nuevo sitio institucional de CAME @ITE'

estara de estreno con un concep-

to visual y de servicios totalmen-

te renovado. Fomrm s e iy L
No se trata de una lavada de cara
simplemente ya que, ademas de
hacer un sitio mucho mas facil e
intuitivo de navegar, se utilizo la
ultima tecnologia de programa-
cion, la misma que utilizan los
portales mas importantes de noti-
cias, porque CAME es, sin dudas,
el sitio con mayor informacion
pyme del pais.

En primer lugar, y dada la canti- oo
dad de visitas diarias que recibia
nuestro portal, se decidié migrar

el servidor por uno mucho mas T
poderoso que permite, entre otras s wam )
cosas, reproducir video on-line y
mas de tres mil usuarios conecta- -
dos al mismo tiempo. Nombrar

otras caracteristicas técnicas ex-

cederia el fin de esta nota.

Con respecto al nuevo sitio, dire- s

mos que se optimizo la base de
datos usando parte del motor de
busqueda de Google y un desa-
rrollo propio que permite encon- =
trar cualquier nota sin necesidad
de entrar a las secciones corres-
pondientes.

Para dar una idea, estamos hablan-
do de un sistema que busca en
mas de diez mil articulos o registros, publicados al dia
de hoy, en una base de datos que contiene muchisi-
mas tablas relacionadas mediante palabras clave o
"keywords".

Estas mismas palabras clave son las que utilizan los
indexadores de Google, Yahoo y similares para buscar
contenido, el cual en la mayoria de los casos es encon-
trado en la primer pagina de busqueda. Es decir que
también logramos mejorar sustancialmente el ranking o
posicionamiento de todos los articulos publicados.
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Por Walter G. Belfiore,
Departamento de Sistemas CAME

: .. —. El secreto reside en "programar
 para los buscadores™, al revés de
lo que suele hacerse desarrollan-
do un sitio para tener que darlo
de alta luego en los mismos.
= — Cuando se habla de sitio dinami-
co se habla basicamente de esto,
de lograr que el propio desarro-
llo web, mediante la correcta pro-
gramacion realice por si mismo
' rutinas como por ejemplo las que
comentaba de posicionamiento.
Esto es ni mas ni menos lo que
hoy se denomina Web 2.0, es
decir, paginas de Internet que uti-
lizan la inteligencia colectiva para
proporcionar servicios interacti-
= vos en red destinados basicamen-
- te a que la difusion de conteni-
dos sea mucho mas dinamica y

amena.
En este punto, debemos comentar
que estamos trabajando en un sis-
tema que nos permita difundir con-
= tenido a entidades asociadas o sus-
criptores en formato RSS (Really
Simple Syndication). Este es un po-
deroso medio de redifusién web que
permitira mostrar nuestro conteni-

do en sitios afines.

Para concluir, debemos comen-
tar que el departamento de Sis-
temas de CAME tuvo especial cui-
dado en hacer que el sitio insti-
tucional fuera compatible con
cualquier navegador: Explorer en
todas sus versiones, Firefox, Chrome, etc. Y fuimos
mas lejos, codificando incluso para poder navegarlo
usando dispositivos portables (PDA), desde celulares

al tan popularizado I-Phone.
Logramos una plataforma web absolutamente dinami-
ca y preparada para soportar cualquier desarrollo o
servicio presente o futuro que se desee montar en ella.
Trabajamos para llegar a mas pymes de la manera mas
sencilla y nuestro principal objetivo es interactuar con
ellas. La primera etapa esta terminada pero esto recién
empieza. Visitenos como siempre en www.came.org.ar.
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Descubra otra Argentina

Sahados 18:30
Metro
Multicanal 13 | Cablevision 13

Florida 1 - Jer Piso

@me C1005AAA Capital Federal

Corladaracion Argertng Iui ll[" IIII 5555- 5 ESE
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comercioyturismotvé@ came.org.ar



OSDEPYM amplio la gama de Planes Superadores. For este motivo nacio "Plan de Salud Pyme
3000 que tiene comao principal objetivo cubrir las necesidades de los afiliados mas exigentes

ofreciendo mejores niveles de confort en la intemacion.

Medicina basada en la prevencion y deteccion temprana de enfermedades.

0800-288-7963

Garaniiza
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