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Todo un
estilo de vida

El estado de situacién es complejo...
Segmentos del comercio, industriay
servicios que conforman la
comunidad productiva zonal
transitan UNA VERDAD
OBJETIVAMENTE REAL.

Los indicadores técnicos dan cuenta
de que el concepto mas alarmante
ya circula entre nosotros:

RECESION ECONOMICA

(mas alla de cualquier emocion,
punto de vista o posicion... politica
partidaria.)

La descripcion del hecho ES DATO

Transitamos la semana con
noticias:

Informes de riesgo recorren
portales, tapasy titulares de diarios.
La opinién de especialistas, asesores
y analistas (de revistas econémicas
y consultoras) interpretan la
coyuntura con un panorama de gris
a gris oscuro.

Desconfianza e incertidumbre de los
mercados financieros

Baja credibilidad y poca solvencia de
pago

Inestabilidad en la conduccion
politica

Desplome de consumo, cierres
constantes de puntos de venta.
Aumento de importaciones,
capacidad ociosa de lineas de

® DESARROLLO DE SISTEMA
y SOPORTE TECNICO
Matias Mazza

® DESARROLLO COMERCIAL
Marcelo Martinez

Mientras cada charla gira en torno a:
Stock, rotacién, circulante,
Problemas de flujo y liquidez
Aumento de Costos (fijos, variables)
Cheques rebotados, cadenas
cortadas, cuentas bloqueadas

Suba de deudas con mora, dias de
cobro en calle.

Cada empresa discute:

Cobertura financiera y créditos para
apalancamiento.

Rendimiento, productividad,
eficiencia.

Estructuras y tiempos muertos.
Capacidad instalada inactiva.

En este marco (sin previsibilidad,
perspectivas ni panorama) cada
empresario debe tomar decisiones.
Su foco permanece en tension 24 x 7
en dos aristas paralelas. Resolver lo
urgente y definir rumbo

PONEMOS EN VALOR, ESA VISION
EMPRESARIA...

UNA ELECCION PERMANENTE, UN
MODELO DE PENSAMIENTO CON
HORIZONTE, PROPOSITO, OBJETIVOS
Y METAS,

Invierte, asume riesgo ... apuesta,
conforma equipos, lidera y contiene
Formula planes, Define soluciones.
Se dispone a continuar, sostiene
estructuras

Relega utilidad (da un paso atras,
para dar dos adelante...)

Se anima a transitar el camino con la
constancia de sostener todo un
estilo de vida.

Lic. Marcelo Martinez
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INFORMACION
Y DATQOS,

mas alla de

la opinidn

La economia argentina se encuentra afectada por
un fuerte retroceso de la actividad econdmica real
gue contrasta con la estabilidad macroeconémica
buscada.

Informes financieros internacionales
Andlisis sobre riesgo de pago

Apertura de Importaciones

Aumento de exportaciones de bienes
primarios

Caida de exportaciones con agregado de
valor diferencial

Capacidad instalada ociosa
Desinversion local (flotas, linea de mdquinas,
naves)

Parada y cierre de plantas productivas y
locales del comercio

El debate se ha intensificado luego de que el
INDEC reportara que el PBI cay6 un 0,6% en el
segundo trimestre de 2026 y que el Estimador
Mensual de Actividad Econémica (EMAE) sufriera
un duro desplome del 2,9% mensual en julio,
registrando su peor caida desde la pandemia. De
confirmarse un resultado negativo en el tercer
trimestre (julio-septiembre), el pais ingresara
formalmente en recesién. Mas alla de cualquier
opinion, punto de vista o posicion politica
partidaria - la realidad es un hecho y como dato
objetivo merece una mirada légica racional.

2 DIRECCIONES

La intencién de enfocar el Cambio de Matriz
productiva para que desarrollen las cadenas de
valor y generen abanicos de proveedores parece
fantastica como idea.

Los sectores extractivistas orientados a las
exportaciones de comodities son los ganadores:
el agro, la energia (petréleo y gas) la mineria y
algun sector esporadico como la pesca,
traccionaban hasta ahora la actividad y
mantenian un promedio positivo en los nUmeros
generales.

La realidad demuestra que en corto tiempo este
esquema no termina de extender sus beneficios ni
derramar en el resto del entramado (ni regional, ni
local).

Mas alla de la intencién, los sectores productivos
locales (80% de empleo y dindmica de consumo
orientados al mercado interno enfrentan grandes
dificultades.

CONDICIONES PARA LA RECONVERSION

En este modelo son contadas con los dedos las
Pymes que tienen la posibilidad de considerar la
cuenca hidrocarburifera vaca muerta como
opcion.

Que una pyme nacional califique como proveedor
de industrias especificas (petréleo, gas mineria,
muchas de ellas internacionales) requiere cumplir
normativas y certificaciones que lo avalen.



DESPLOME DEL CONSUMO: RADIOGRAFIA DEL
ENTRAMADO SOCIAL

El escenario econdmico productivo descripto
resiente la situacion social.

La dindmica tiene un ritmo relentizado reflejado
en el desvanecimiento de la clase media (como
activadora) por el fuerte ajuste y presion en los
bolsillos, la pérdida del poder adquisitivo y la
merma de empleos en relacion de dependencia
De esta forma se genera el paso permanente de
estos segmentos a fajas de extractos bajos o
inferiores (Incrementando la pobreza al 32,3% -
segun medicion)

Esto explica el desplome el consumo en todos los
estratos:

Variacion negativa del ticket promedio.

Paso a 2das y 3ras marcas.

Nivel de caida en unidades.

Caida de bienes y servicios no indispensables.

LOS INDICADORES

Este escenario requiere 2 tipos de analisis (que
lejos de ser opuestos se complementan)

El Estadistico, nimeros, promedios, datos, nos
permiten analizar evolucion, con gréficos y curvas.
La Calle: el ejercicio de caminar a diario y observar
la dindmica de la actividad, puede ser un
termémetro mas que suficiente.

La instalacién de galpones y depdsitos, locales,
showrooms y oficinas, nuevas estructuras de
logistica y el desarrollo comercial de relaciones,
requieren tiempo e inversion. Evaluamos estas
aristas, sin contar lo ilégico de un traslado masivo a
zonas de influencia cuando ademas, localidades
aledanas no tienen la infraestructura necesaria
para recibir oleadas de trabajadores y familias.

...una Pyme nacional para que califique como
proveedor de industrias especificas (petroleo,
gas mineria, muchas de ellas internacionales)
requiere cumplir normativas y certificaciones
que lo avalen...

' Q muuumﬂ
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Indice productivo y la
representacion politica sectorial

iNDICE PRODUCTIVO 2026

Abrir un comercio, instalar una fabrica o poner en
marcha un emprendimiento puede resultar mucho
mas sencillo en algunas ciudades que en otras

Un ranking de 30 municipios argentinos muestra
las diferencias en las facilidades y los obstaculos
para abrir negocios

El diagnéstico surge del indice FACIL Productivo
2026, desarrollado por el Instituto para el Desarrollo
Social Argentino (IDESA) con financiamiento del
Banco Interamericano de Desarrollo (BID). El trabajo
compara los procesos de habilitacion de distintas
actividades econémicas y ordena a los municipios
segun las facilidades administrativas que ofrecen a
quienes buscan iniciar una actividad productiva.
Tres de Febrero encabeza el ranking, con 60,90
puntos, seqguido por la ciudad de Cérdoba, con
59,03; Santa Fe capital, con 53,97; Lujan, con 53,86;
y Rio Cuarto, con 52,70. Son las cinco jurisdicciones
que superan los 50 puntos dentro de la muestra
analizada. En el extremo opuesto aparecen Lanus,
con 28,04 puntos; Quilmes, con 28,01; Avellaneda,
con 25,86; y Pilar, con 20,93, que ocupa el dltimo
lugar entre los municipios evaluados.

NECESIDAD DE LA REPRESENTACION POLITICA
SECTORIAL

Frente a un escenario complejo ...Donde...

1) Los indicadores de la actividad
socioeconomica muestran un estado de
recesion técnicamente objetiva

2) Pero fundamentalmente cada empresario,
siente, en la diaria, la complejidad de atravesarlo.

Se hace cada vez mas importante y “necesario”.
La representacion politica sectorial desde donde
se unifiquen criterios.

Los intereses / necesidades de cada nicho
empresario pueden variar en lo particular pero
como integrante de un sector que compone una
comunidad productiva zonal debe tener, lineas y
ejes transversales que unifiquen esa representacion
Lejos de intereses partidarios (transitorios),
cuando hablamos de “POLITICA”, se entiende en
tanto marco estructural y estratégico, desde el
que se toma posicion, se vierten opiniones, se
comparten puntos de vista o se expresa una
intencién o voluntad para el desarrollo.

La complejidad actual lo exige... cada
asociacion y/o camara debe ser portavoz
representativo de intereses colectivos comunes.
Debe transformarse en actor valido de sentarse a la
mesa de trabajo con otras partes elevando
reclamos, condiciones, propuestas etc. para la
construccién de politicas LOCALES, ZONALES
sostenidas y confiables, que proyecten reglas claras.
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La voz de la

Subsecretaria
de Produccion y Comercio.
Municipio Lanus

PANORAMA

{Qué importancia tiene para el escenario
productivo generar un marco con reglas claras
en el ambito municipal?

El municipio tiene a la produccion como decision
politica de desarrollo territorial con regla claras en
ambitos como, ecoldgicos, impositivos, logisticos.

{Como repele el municipio las politicas anti-
industria del gobierno nacional?

Es muy dificil sostener la produccién local sila
decisién politica del gobierno nacional es la
destruccién de la industria. El programa de
gobierno nacional no genera ninguna expectativa
para la industria nacional, mas bien las desalienta.
Las politicas publicas que llevan adelante, tanto el
municipio como la Provincia, no alcanzan para el
desarrollo industrial.

Mas alla de un contexto politico, social,
econémico muy complejo... Nos puede definir el
panorama actual de la Pyme zonal.

Hoy por hoy las Pymes no hacen inversion
productiva en ningun ambito ya que, como ya
dijimos el Gobierno Nacional tiene como meta la
destruccién de nuestras empresas.

B - e 1

5

Daniel Moreira: Subsecretario de
Industria y Comercio

Las Pymes de Lanus estan pasando las vicisitudes de
este plan de destruccion que las afecta como en
todo el pais. No son ajenas a la realidad nacional.

¢Como articulan los intereses de las asociaciones
sindicales con las gremiales del sector
empresario?

Hay que entender de una vez y para siempre que los
trabajadores y los empresarios son aliados
estratégicos permanentes. Los intereses de ambos
sectores son los mismos, al haber mas produccion,
hay mas trabajo y mejores salarios se pagan.Y no es
lo que esta pasando desde que Milei gobierna.

ARTICULACION

¢Activan las relaciones b2b local? ;funcionan
como nexo articulador entre potenciales clientes
proveedores?

Fomentamos los encuentros con las empresas con
rondas de negocios y/o articulacién entre empresas
y cdmaras sectoriales.

Formacion para la Pyme... el empresario pyme
debe tomar decisiones cada semana... brindan
soporte técnico profesional ;

“asesoramiento” - educacion financiera - marketing
estratégico, capacitacién, disertaciones, paneles.
Desde el primer momento nuestro intendente nos
dio la directiva de ayudar en esta dificil situacion.
Para eso implementamos escuela de capacitacion
municipal, asesoramiento, reuniones informativas y
la creacion de un Observatorio Pyme para evaluar la
coyuntura del sector.

{Que articulacion hay con casas de estudios?
de formacién profesional - (universitario, terciario,
incluso secundario).

Tenemos vinculacién permanente con los centros
de formacién profesional, con universidades y con
las escuelas técnicas del distrito.
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El fendmeno del Nino y las Pymes:
Por qué el clima dejé de ser solo un tema
de conversacidon para convertirse

en un riesgo financiero

A menudo asociamos las variaciones climaticas
extremos —como el fendmeno de El Nifio— con
pérdidas millonarias en el sector agropecuario. Sin
embargo, existe un sector clave de la economia
que suele quedar invisible ante estos eventos hasta
que el agua llega a la puerta (literal o
metafdéricamente): las Pequefas y Medianas
Empresas urbanas e industriales.

El Nifio no solo trae precipitaciones extraordinarias
y tormentas severas; trae consigo un efecto
domind que interrumpe operaciones, destruye
activos y pone en jaque la liquidez de un negocio.
Entender estos riesgos y transferirlos
adecuadamente a través del seguro es hoy una
necesidad operativa, no un gasto prescindible.

Los 4 frentes de vulnerabilidad para una PYME

Frente a eventos meteorol6gicos severos

impulsados por El Nifio, las amenazas para una

empresa van mucho mas alla del dano fisico

directo.

1. Dano directo a la infraestructura y stock

e Elriesgo: Inundaciones por colapso de desagles

pluviales, voladuras de techos por granizo o fuertes

vientos, y filtraciones masivas en depésitos.

o Elimpacto: Pérdida irreversible de mercaderia

terminada, materia prima arruinada y maquinaria

de alto valor fuera de servicio.

2. Interrupcion de la cadena de suministros y
logistica

o Elriesgo: Rutas anegadas, puertos paralizados o

proveedores que no pueden abastecer debido a

danos climaticos en sus propias plantas.

e Elimpacto: Incumplimiento con clientes,

penalizaciones contractuales y desabastecimiento

de insumos criticos.

Por Ruben Estevez

3. Interrupcion de Negocio (Paralisis Operativa)
o Elriesgo: Cortar la produccion o cerrar la
atencion al publico durante dias o semanas debido
a inundaciones en el local, cortes prolongados de
energia o inaccesibilidad de la zona.

e Elimpacto: Aunque la facturacién cae a cero, los
costos fijos (sueldos, alquileres, impuestos,
servicios) contintian corriendo. Esta es la causa
principal de quiebra tras un siniestro grave.

4, Fallas en infraestructura publica y servicios

e Elriesgo: Anegamiento de accesos que impide la
llegada de empleados o clientes, y picos de tensién
que danan equipamiento electrénico sensible.

De la vulnerabilidad a la resiliencia: El rol de la
cobertura adecuada

Muchas PYMEs descubren demasiado tarde que la
poliza basica que contrataron "por cumplir' o a
requerimiento de un banco no las protege contra
los verdaderos riesgos del clima.
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“El clima es impredecible,
pero la gestion del riesgo
no debe serlo”.

_—

Un plan de proteccién integral ante eventos
climaticos debe contemplar:

e Seguro de Incendio y Robé con Clausulas de
Danos Materiales Directos: Verificar la inclusién
explicita de coberturas adicionales por
inundacidn, vendaval, huracan, ciclon, tornado
(VHCT) y granizo, asegurando sumas aseguradas
actualizadas al valor real de reposicion.

e Seguro de Interrupcion de Negocio /
Pérdida de Beneficios: Garantiza la cobertura de
los gastos fijos y la utilidad esperada durante el
tiempo que la empresa deba permanecer cerrada
debido a un siniestro amparado en la pdliza.

e Equipos Electronicos y Maquinaria: Para
proteger la tecnologia clave ante variaciones de
tensién o dafnos por filtraciones.

e Seguro de Transporte de Mercaderias:
Esencial si la logistica terrestre se ve afectada por

&A
4
Lanis

MUNICIPIO

Subsecretaria
de Produccion
y Comercio

anegamientos o accidentes en ruta derivados de
inclemencias del tiempo.

La prevencion no se improvisa en medio de la
tormenta

El clima es impredecible, pero la gestion del riesgo
no debe serlo. Ante la llegada o intensificaciéon de
fenédmenos como El Nifo, el diagnéstico previo es
la herramienta mas valiosa.

Analizar la ubicacion del establecimiento, las rutas
de distribucién, la fragilidad del stock y el impacto
de una paralizacién operativa permite disefar un
programa de seguros a la medida exacta de cada
PYME. Contar con el asesoramiento de un
Profesional garantiza no solo la correcta eleccion
de las coberturas, sino también un respaldo
experto para gestionar las medidas de prevencién
antes del evento y acelerar la recuperacion
financiera si la tormenta decide golpear.

Desarrollo de la
comunidad productiva

Rondas de negocios locales y zonales

Asesoramiento técnico
Capacitacion, disertaciones, paneles
Articulacién empresaria
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El valor
estrategico
de los costos

Soy contadora publica egresada de la UBA, con
mas de 35 anos de experiencia en asesoramiento
contable, tributario y gestiéon empresarial. Mi
trayectoria incluye la administracién de empresasy
el analisis de costos, especialmente en el sector de
la construccién. Actualmente encabezo MID
Consultoria y Gestién B2B, una unidad de MID
GROUP orientada a mejorar la gestion,
competitividad y rentabilidad de las PyMEs.

{Cuanto valor tiene el esquema de costos en un
modelo de negocios hoy para una PyME?

Es fundamental. Una empresa puede vender
mucho y, sin embargo, no ser rentable. Conocer la
estructura de costos permite identificar cuanto
aporta cada venta, qué gastos requiere sostener la
actividad y cudl es el nivel minimo de facturacion
necesario. En el contexto actual, esta informacion
dejé de ser solamente contable: es una
herramienta indispensable para tomar decisiones
empresariales.

{Cuan necesario es, en este contexto, que cada
empresa tenga una oficina de costos?

No necesariamente una oficina, pero si una funcién
de analisis y control de costos. Muchas PyMEs no
tienen estructura para incorporar personal
especializado, pero pueden implementar

herramientas sencillas o contratar asesoramiento
externo. Lo importante es disponer de informacién
periddica y confiable. En MID Consultoria y Gestién
B2B trabajamos precisamente para acercar estas
herramientas a empresas de distintos tamafnos.

En el Business Model Canvas, ;qué jerarquia
tiene el analisis de costos? ;Qué sugiere al
disefar un modelo de negocios o una unidad de
negocios?

La estructura de costos es uno de los componentes
esenciales del modelo de negocios, pero debe
analizarse junto con la propuesta de valor y las
fuentes de ingresos. Antes de iniciar una actividad
o incorporar una nueva unidad de negocios,
recomiendo estimar sus costos fijos, variables,
inversion necesaria y volumen de ventas esperado.
Un buen proyecto no solamente debe generar
demanda: también debe demostrar que puede ser
econémicamente sostenible.

Al tomar decisiones de inversidn, ;cuanto valor
tiene proyectar la estructura de costos?

Es determinante. Toda inversién genera
compromisos econémicos que deben evaluarse
antes de ejecutarla. No alcanza con calcular cuanto
cuesta comprar una maquina, ampliar
instalaciones o incorporar tecnologia: también hay
que proyectar mantenimiento, personal,
financiacién y capacidad de produccién. Una
inversion puede ser técnicamente conveniente,
pero financieramente inviable si la empresa no
puede sostenerla.

El tiempo es un insumo. ;Se contempla en la
estructura de costos?

Por supuesto. El tiempo tiene un valor econémico,
aunque muchas empresas no lo midan. Las horas
de trabajo, los tiempos improductivos, las demoras
administrativas y la utilizacion de equipos afectan
directamente la rentabilidad. También importa el
tiempo financiero: no es lo mismo vender al
contado que cobrar a 90 dias. Medir estos factores
permite detectar costos que muchas veces
permanecen ocultos.

Comente la diferencia conceptual entre gasto y
costo.

En términos de gestion, el costo representa los
recursos utilizados para producir bienes o prestar
servicios, mientras que el gasto se relaciona con
otras funciones necesarias para desarrollar la
actividad, como la administracién o la
comercializacién. Ambos deben analizarse para


http://wa.me/5491124777744

determinar la rentabilidad. También es
fundamental separar los gastos personales del
empresario de los de la empresa: que se paguen
con fondos del negocio no los convierte en costos
empresariales.

{Cuanta ponderacion tienen los costos para
definir el precio?

Los costos son una referencia indispensable, pero
no la Unica. El precio también depende del
mercado, la competencia, el valor percibido por el
cliente y el posicionamiento del producto o
servicio. Sin embargo, una empresa debe conocer
su margen de contribucién y el volumen de ventas
necesario para cubrir su estructura. Competir
solamente bajando precios, sin medir el impacto
sobre la rentabilidad, puede comprometer la
continuidad del negocio.

{Es cierto que hay empresas que cierran
vendiendo mucho? ;A qué se debe?

Si, y es mas frecuente de lo que parece. Algunas
empresas aumentan su facturacion, pero trabajan
con margenes insuficientes, costos fijos elevados o
plazos de cobro que no pueden financiar. Otras
confunden el dinero que ingresa con las ganancias
disponibles y retiran fondos sin preservar el capital
de trabajo. El crecimiento de las ventas no

Adriana Palanica Yankowey - LinkedIn personal
https://www.linkedin.com/in/adrianayankowey/

MID Consultoria y Gestién B2B - LinkedIn institucional
https://www.linkedin.com/company/mid-consultoria-
gestion-b2b/

MID Ingenieria en Redes - LinkedIn institucional
https://www.linkedin.com/company/mid-ingenieria-
en-redes/

MID Consultoria y Gestiéon B2B y MID Ingenieria en
Redes son unidades de MID GROUP.

garantiza rentabilidad ni liquidez; si no se
administra correctamente, incluso puede acelerar
una crisis.

iLarentabilidad adecuada es la variable de
ajuste?

No deberia serlo permanentemente. Muchas
empresas absorben aumentos de costos
reduciendo sus margenes para conservar clientes,
pero esa estrategia tiene limites. La rentabilidad es
necesaria para sostener la operacién, renovar
equipos, afrontar contingencias y financiar el
crecimiento. Antes de resignar margen, conviene
revisar procesos, productividad, costos y politica
comercial. Una empresa que deja de generar
resultados termina perdiendo capacidad de
decision.

{Es momento de apuntar a la rentabilidad?
Siempre es momento, pero especialmente cuando
el contexto econdémico exige mayor eficiencia.
Durante mucho tiempo, algunas empresas
concentraron su atencion en aumentar la
facturacion sin medir suficientemente los
resultados. Hoy es necesario analizar qué
productos, clientes o actividades generan mayor
contribucion y cudles consumen recursos sin
aportar rentabilidad. No se trata solamente de
vender mas, sino de vender mejor y administrar
mejor.

{Este momento requiere ser ordenadamente
conservador?

Creo que requiere prudencia, pero no inmovilidad.
Ser conservador no significa dejar de invertir o
rechazar oportunidades, sino evaluar los riesgos
con informacién confiable. Las empresas necesitan
preservar liquidez, controlar costos y analizar
cuidadosamente sus compromisos financieros, sin
perder de vista las posibilidades de crecimiento. La
clave es combinar planificacion, flexibilidad y
capacidad de adaptacion.
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MARKETING

La ruta del consumidor
y la experiencia digital

La forma de comprar cambié. Ya no se trata
simplemente de entrar a un local, recorrer una
vidriera y decidir. Hoy, gran parte de las decisiones
de compra comienzan mucho antes y, en la
mayoria de los casos, desde una pantalla.
Actualmente, mas de 25 millones de argentinos
realizan compras online y seis de cada diez
consumidores compran por internet al menos una
vez al mes. En ese escenario, plataformas como
Mercado Libre se consolidaron como uno de los
principales puntos de consulta para millones de
usuarios que buscan comparar precios, conocer
caracteristicas de un producto y leer opiniones
antes de tomar una decision.

Sin embargo, el crecimiento del comercio
electrénico no significé el fin de las tiendas fisicas.
Lejos de eso, los consumidores parecen haber
construido una nueva forma de comprar que
combina lo mejor de ambos mundos.

Es habitual que una persona descubra un producto
en redes sociales, busque referencias, compare
precios y luego visite un local para verlo

personalmente antes de concretar la compra.
También sucede el recorrido inverso: conocer un
producto en una tienda y finalizar la operacion
desde el celular.

Esta transformacion modificé profundamente la
relacién entre las marcas y los consumidores. Hoy,

el cliente tiene acceso inmediato a informacion,
precios, promociones y opiniones de otros
usuarios. Llega mas informado y con expectativas
mas claras sobre lo que busca. Aun asi, la
experiencia presencial mantiene ventajas que
contindan siendo valoradas. La posibilidad de
probarse una prenda, observar detalles, recibir
asesoramiento personalizado o llevarse el
producto en el momento sigue siendo un
diferencial importante para muchos consumidores.
Por eso, cada vez mas empresas entienden que la
discusion ya no pasa por elegir entre vender online
o vender en un local fisico. La clave esta en integrar
los distintos canales y acompanfar al cliente
durante todo su recorrido de compra.

Las redes sociales y los puntos de venta
tradicionales dejaron de funcionar como espacios
independientes para convertirse en partes de una
misma experiencia. El consumidor actual se mueve
con naturalidad entre todos ellos y espera
encontrar respuestas rapidas, informacion claray
una atencion consistente en cada contacto con la
marca. Lejos de competir, el mundo digital y el
presencial parecen haber encontrado un punto de
equilibrio. Mientras las plataformas online ofrecen
velocidad, informacion y comodidad, los locales
fisicos siguen aportando algo dificil de replicar: la
experiencia. En ese escenario, las marcas que
logren combinar ambos universos seran las que
mejor interpreten a un consumidor cada vez mas
informado, exigente y cambiante.

-
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MARKETING

Definir el
posicionamiento
a través de la propuesta

Unica de valor

El marketing es la disciplina para desarrollar
marcas, empresas y unidades de negocios, es la
planificacién estratégica que se aplica para
promocionar productos, servicios, atraer y fidelizar,
clientes y otros publicos.

En mercados cada vez mas competitivos, tener un
buen producto o servicio ya no es suficiente. Todos
los dias aparecen nuevas empresas, nuevas marcas
y nuevas alternativas para los consumidores. En
ese contexto, la verdadera pregunta es: jpor qué
un cliente deberia elegir una empresa y no otra?

UN ELEMENTO CLAVE EN EL MENSAJE DE
MARCA

La respuesta comienza con la propuesta de
valor. Se trata de la promesa que una marca le
hace al mercado y de las razones por las cuales sus
productos o servicios resultan relevantes para un
determinado publico. En otras palabras, es aquello
gue una empresa ofrece y que genera un beneficio
concreto para sus clientes. Con independencia del

“Las empresas
mejor
posicionadas
suelen ser
aquellas que
logran
coherencia
entre lo que
prometenylo
que
efectivamente
entregan”

producto o servicio ofrecido La propuesta tUnica
de valor es la promesa de solucién, el beneficio
principal que se entrega al cliente para saldar su
necesidad, generando confianza, enfocandose en
la experiencia y la creacion de relaciones a largo
plazo.

Una propuesta de valor efectiva responde
algunas preguntas fundamentales: a quién se
dirige la empresa (segmento de mercado y nicho
de publico), qué necesidad resuelve, qué beneficio
aportay cual es el diferencial que la distingue de
otras alternativas disponibles en el mercado.
Muchas veces se cree que la propuesta de valor es
y estd Unicamente en el producto. Sin embargo,
dos empresas pueden vender algo idéntico o muy
similar y ser elegidas por motivos completamente
distintos. Mientras una puede diferenciarse por
precio, otra puede hacerlo por calidad, cercania,
rapidez, experiencia de compra o atencion
personalizada.
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NO ALCANZA CON TENER UNA PROPUESTA DE
VALOR CLARA. TAMBIEN ES NECESARIO QUE
LOS CLIENTES LA PERCIBAN Y LA RECUERDEN.
Por eso el posicionamiento de marca se construye
todos los dias. Esta presente en la experiencia de
compra, en la atencién al cliente, en la
comunicacion, en las recomendaciones y en cada

interaccidon que una persona tiene con la empresa.

Con el tiempo, esas experiencias terminan
definiendo cobmo una marca es percibida por el
publico.

Las empresas mejor posicionadas suelen ser
aquellas que logran coherencia entre lo que
prometen y lo que efectivamente entregan.
Cuando esa relacion se fortalece, aumenta la
confianza, mejora la reputacién y se generan
mayores posibilidades de fidelizacion.

Para las PyMEs, trabajar estos aspectos resulta
especialmente importante. Competir Unicamente
por precio o una caracteristica genérica del
producto o servicio suele ser una estrategia dificil

de sostener en el tiempo. En cambio, construir una

propuesta de valor consistente y una identidad
clara permite generar reconocimiento y
diferenciarse para alcanzar el posicionamiento
deseado.

“Una marca es
un activo que
se construye
todos los dias.”

En definitiva, la propuesta de valor define por
qué una empresa merece ser elegida; el
posicionamiento, en cambio, refleja el lugar
que esa marca logra ocupar en la mente de sus
clientes. Cuando ambos conceptos trabajan de
manera alineada, dejan de ser herramientas de
marketing para convertirse en verdaderas
ventajas competitivas.
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INGENIERIA
EDUCATIVA

Para aprender
a aprender

LO SIMPLE, LO BASICO.

En el marco de las politicas educativas, el paso de
los jévenes, en sus diferentes etapas bioldgicas por
la“institucion escuela” busca garantizar la igualdad
de condiciones en niveles y ciclos pedagdgicos
programaticos basicos definidos como necesarios.

SE TRATA DE DAR UN PASO ADELANTE

Cuando se forma a un alumno, se lo prepara para
enfrentar desafios del mundo real.

Un modelo educativo con visién de excelencia
aborda la formacion integral para desarrollar las
habilidades como atributos.

Por ese motivo el espiritu de un modelo de
excelencia, se posiciona a la vanguardia zonal como
punta de lanza en la formacién de jévenes que
aspiren al progreso y desarrollo.

Se trata de elaborar una ingenieria educativa para
aprender a aprender, a razonar, poner en marcha
un modelo de pensamiento capaz de activar
habilidades que, con seguridad... seran valoradas
para el resto de la vida profesional.

El paso por un espacio modelo de formacién

...la disposicion a prepararse
hoy, marcara la diferencia
para cuando llegue el 2030...

profesional tiene que ver con una perspectiva del
mundo multidimensional. Se trata de ir por mas,
para formar ciudadanos del primer mundo, mas alla
de la realidad objetiva que nos rodea.

No alcanza con lo necesario. se trata de estar por
delante ... un modelo de formacién integral destaca
una perspectiva filosoéfica, de preparacion para un
mundo que ya esta entre nosotros.

EL DESAFIO DE HOY:

PREPARARSE PARA LO QUE VIENE

Es clave comprender la innovacion de las reglas
tradicionales... aggiornadas al siglo 21,
entendiendo la dinamica de las transformaciones
sociales, tecnolégicas... Donde lo cuantitativo
como lo cualitativo tendran una convergencia
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constante en lo laboral, profesional y productivo.
Una formacién permanente pensada en el
mediano y largo plazo, la disposicién a prepararse
hoy, marcara la diferencia para cuando en 2030
estén ya instaladas las nuevas formas que hoy
estan madurando.

UNA INSTITUCION SUPERIOR

Un modelo educativo de formacioén integral
propone un pensamiento (que conlleva un “estilo
de vida") contornea, acompana e invita a elaborar
una vision estratégica que comprende Horizonte y
propésito, objetivos y metas, en el marco de un
proyecto de vida.

ASOCIACION DE DIRIGENTES DE EMPRESAS

TIENES UNA EMPRESA
EN LANUS?

DESDE LA ASOCIACION DE DIRIGENTES
DE EMPRESAS, IMPULSAMOS EL
CRECIMIENTO Y DESARROLLO

ESPACIOS DE ENCUENTROS
CAPACITACION Y
ACUERDOS ESTRATEGICOS

VOS TAMBIEN PODES ASOCIARTE

Y :SUMATE!
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En un mercado donde los consumidores reciben
cientos de estimulos todos los dias, captar la
atencioén ya no alcanza. Las empresas necesitan
construir una identidad que las diferencie y que
permanezca en la memoria de las personas. En ese
proceso, el slogan y el mensaje de marca cumplen
un papel fundamental.

Aunque muchas veces se utilizan como sinénimos,
no significan lo mismo. El slogan es una frase
breve, pensada para ser recordada y asociada
rapidamente con una marca. El mensaje de marca,
en cambio, es mucho mas amplio: representa la
personalidad de la empresa, su propdsito, sus
valores y la forma en que se comunica con su
publico.En otras palabras, el slogan resume en
pocas palabras una idea, mientras que el mensaje
de marca le da sentido a toda la comunicacién de
la empresa.

("
&

Mucho mas que una frase creativa

Para una PyME, contar con un mensaje de marca
claro puede marcar la diferencia frente a la
competencia. No solo ayuda a explicar qué hace
la empresa, sino también cuales son los
atributos que la distinguen y los diferenciales
que le aportan valor frente a otras propuestas
del mercado. Identificar aquello que hace Unica a
una organizacion ya sea la calidad de sus
productos, la atencion personalizada, la trayectoria,
la innovacioén, la cercania, la rapidez de respuesta o
la especializacion en un determinado rubro
permite construir una propuesta de valor sélida y
darle al cliente motivos concretos para elegirla.

Un buen slogan debe ser breve, facil de recordar
y transmitir una promesa emocional. Pero, sobre
todo, debe ser coherente con la identidad del
negocio. De nada sirve una frase ingeniosa si luego
la experiencia del cliente o la comunicacién diaria
dicen otra cosa.

El mensaje de marca influye en el posicionamiento.
Define el tono con el que habla la empresa, la
forma en que responde en todos sus canales, el
estilo de sus campanas y los valores que transmite
en cada punto de contacto con el consumidor.
Cuando todos esos elementos mantienen una
misma linea, la marca genera confianza, fortalece
su reputacion y aumenta las posibilidades de
fidelizar clientes.

Uno de los errores mas frecuentes es crear
mensajes demasiado generales o intentar hablarle
a todo el mundo. Expresiones como "la mejor
calidad" o "somos los mejores" ya no alcanzan para
diferenciarse. Hoy los consumidores buscan
propuestas auténticas, especificas y coherentes
con la realidad de cada empresa.

.’antes de pensar en un slogan, resulta fundamental
definir cudl es la propuesta de valor del negocio”...
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Una comunicacion que evoluciona junto al
consumidor

La transformacién digital también modificé la
manera de construir marcas. Las redes sociales
dejaron de ser Unicamente un canal de difusion
para convertirse en espacios de conversacion
donde los consumidores opinan, recomiendan 'y
construyen la reputacion de las empresas en
tiempo real.

Al mismo tiempo, la inteligencia artificial comenzé
a formar parte del trabajo cotidiano de muchas
organizaciones. Hoy puede utilizarse para generar
ideas, analizar audiencias, redactar contenidos o
adaptar mensajes a distintos publicos. Sin
embargo, la tecnologia no reemplaza la estrategia.
La autenticidad, la coherencia y el conocimiento
del cliente siguen siendo los factores que
determinan si un mensaje realmente logra
conectar. Por eso, antes de pensar en un slogan,
resulta fundamental definir cual es la propuesta de
valor del negocio, qué problema resuelve y qué lo
hace diferente. Recién después llega el momento
de sintetizar esa identidad en una frase capaz de
representar a la marca durante mucho tiempo.
Mas que un recurso publicitario, el slogan y el
mensaje de marca son herramientas estratégicas
que ayudan a construir reconocimiento, confianza
y diferenciacion. Cuando ambos trabajan de
manera coherente, permiten que una empresa
deje de competir Unicamente por precio y ocupe
un lugar propio en la mente de sus clientes.

La Dama de Titanio...
Una voz que incomoda
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Planificar antes de
comunicar:

el paso que marca
la diferencia

Muchas empresas creen que el marketing empieza
cuando llega el momento de disenar una campana,
publicar en redes sociales o lanzar una promocion.
Sin embargo, las acciones que mejores resultados
generan comienzan mucho antes. Detras de cada
decision existe un trabajo de planificacién que
permite ordenar recursos, coordinar equipos y
definir un rumbo claro.

Planificar no significa simplemente hacer un
cronograma. Significa pensar el negocio de manera
estratégica, establecer objetivos, anticipar
escenarios y decidir como se utilizaran el tiempo, el
presupuesto y las distintas herramientas de
comunicacion para alcanzarlos. Cuando esa
planificaciéon no existe, las acciones suelen
responder a la urgencia del momento y no a una
estrategia de crecimiento.

En una empresa, cada area cumple una funciéon
diferente, pero todas deberian avanzar en la misma
direccion. Marketing, ventas, produccion,
administraciéon o atencion al cliente no pueden
trabajar como compartimentos aislados. La
planificacién permite que cada sector conozca su rol
y que las decisiones de uno acompanen el trabajo
del resto.

Por eso suele hablarse de sincronizacion,
sinergia y coherencia. La sincronizacion consiste
en que cada accion ocurra en el momento
adecuado; la sinergia aparece cuando las
distintas herramientas se potencian entre si; y la
coherencia garantiza que todos los mensajes
reflejen la misma identidad y los mismos valores
de la organizacion. Cuando estos tres elementos
funcionan en conjunto, la comunicacién gana
fuerza y resulta mucho mas efectiva.

También forma parte de esa planificacién la
calendarizacion de las acciones. Contar con un
calendario anual o trimestral permite organizar
campanas, lanzamientos, fechas comerciales y
contenidos sin depender de la improvisacion.

Ademas de ordenar el trabajo, facilita distribuir
mejor los recursos y mantener el foco en las
prioridades de cada etapa.

Otro aspecto que suele subestimarse es el
presupuesto de marketing. Definir cuanto se
invertira, en qué acciones y en qué momento
permite tomar decisiones mas inteligentes y evitar
gastos que no generan resultados. El presupuesto
deja de ser un listado de costos para convertirse en
una herramienta de gestién que acompana los
objetivos del negocio.

Pero planificar tampoco alcanza si luego nadie mide
lo que sucede. Toda estrategia necesita incorporar
instancias de seguimiento y control. Medir
indicadores, analizar estadisticas y revisar el
desemperio de las acciones permite saber qué esta
funcionando, qué necesita corregirse y dénde
conviene concentrar los esfuerzos.

En ese sentido, herramientas como los tableros de
gestién y los cuadros de mando facilitan la toma de
decisiones porque reunen la informacién mas
importante de la empresa en un solo lugar. Ventas,
campanas, inversiones, resultados y objetivos
pueden analizarse de manera integrada, ofreciendo
una visién mucho mas clara para quienes tienen la
responsabilidad de gestionar.

Cada vez mas organizaciones trabajan con una
|6gica basada en datos. Ya no alcanza con decidir
por intuicion: las métricas, los KP1'y el analisis de
informacién permiten comprender mejor el
comportamiento del mercado, evaluar el impacto de
las acciones y ajustar la estrategia cuando es
necesario.

Planificar, ejecutar, medir y volver a planificar
forman parte de un mismo proceso. La
comunicacion estratégica no depende
unicamente de una buena idea o de una
campana creativa. Depende, sobre todo, de la
capacidad de construir un camino ordenado
donde cada decision tenga un propdsito y
contribuya al crecimiento de la organizacion.
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EMPRESAS

Asociacion

Distrito Lanusita

Karina Paola Santos

representa Intereses comunes

Karina Paola Santos, de 45 afos, soy Disefiadora
de Arte Multimedial, especializada en Marketing
Digital y Comunicacion, y fundadora de
CodigoArte, Desde hace cinco afos Gerente de la
Asociacion sin fines de lucro Distrito Lanusita.

Karina, contanos, mas alla de denotar una zona
geografica...

Nuestro objetivo es poner a Lanus en el mapa 'y
consolidarla como un destino atractivo, con
identidad propia, donde las personas quieran venir
a disfrutar, compartir y vivir experiencias. Sohamos
con un verdadero shopping a cielo abierto

¢Con que proposito nace la asociacion?

Distrito Lanusita nace en plena pandemia, a partir
de la necesidad de unir fuerzas para ayudar a los
comerciantes de Lanus a reactivar sus negocios y
recuperar el movimiento econémico de la zona.
Nos propusimos impulsar el consumo local,
fortalecer el polo gastronémico y el centro
comercial de la avenida 25 de Mayo y sus
alrededores, entendiendo que el crecimiento
individual de cada comercio también depende del
desarrollo colectivo.

{Quienes son parte?

Como asociacién sin fines de lucro formalmente
constituida, contamos con una estructura
institucional integrada por presidente,
vicepresidente, tesorero, vocales y otros cargos
previstos en nuestro estatuto, que permiten
organizar y llevar adelante nuestro trabajo.
Distrito Lanusita estd integrado por duefos de
locales gastronédmicos, que aportan muchisimo
valor, compromiso y energia a esta propuesta, y
por comerciantes del centro comercial de la
avenida 25 de Mayo y sus alrededores, que
comparten la vision de impulsar el crecimiento de
nuestra ciudad.

{Cual es la vision de Distrito Lanusita?

Distrito Lanusita trabaja para que el comercio local
crezca, se fortalezca y genere nuevas
oportunidades. Creemos que, cuando nos
unimos y trabajamos con una vision comun, no
solo impulsamos las ventas: también construimos
identidad, comunidad y una ciudad con mas vida.
La fuerza de Distrito Lanusita esta justamente
en eso: en la unién de quienes apuestan por
Lanus y quieren verla crecer.

{Como trabaja Distrito Lanusita?

Nuestro propdsito es contribuir a mejorar la zona,
impulsar las ventas y consolidar una comunidad
que elija quedarse en nuestro barrio: realizar sus
compiras, disfrutar de nuestro polo gastronémico y
encontrar en Lanusita un punto de encuentro para
compartir experiencias.

Para lograrlo, es fundamental generar
propuestas que atraigan al publico, como
eventos, actividades y beneficios para los
vecinos, creando una experiencia que vaya mas
alla de la compra y que fortalezca el sentido de
pertenencia.
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La Donacion de Notebooks de Distrito Lanusita

Banco Macro para jardin de Infantes Municipal

Distrito Lanusita ademas de enfocarse en el
desarrollo comercial propiamente dichos,
(trabaja en otras aristas de gestion, como
seguridad, espacios de estacionamiento? ;Tienen
articulacién a nivel institucional con el municipio?

Consideramos fundamental mantener un
dialogo fluido con el Municipio para coordinar
actividades, acercar propuestas, gestionar mejoras
para nuestra zona y trabajar en conjunto por el
desarrollo comercial y urbano.

Por eso, mantenemos una comunicacion activa
con las distintas secretarias y subsecretarias de
la Municipalidad de Lanus, asi como con el
Intendente, para coordinar acciones y acercar
propuestas vinculadas con la seguridad, el
ordenamiento del transito, los estacionamientos,
las zonas de carga y descarga para los locales
gastronémicos, la limpieza y el cuidado del
ambiente.

Capacitacion
para
comerciantes
sobre 5
Inteligencia |
Emocional
realizado

en Prosciutto

Acuerdo con

Colegio

de Abogados

para brindar “La fuerza de Distrito Lanusita esta
descuentos justamente en eso: en la union de
asus quienes apuestan por Lanus y
matriculados quieren verla crecer”.

MUCHO MAS,QUE UN PASEO COMERCIAL
Y GASTRONOMICO

" Un proyecto colectivo que construimos entre todos.
7 Con compromiso, pasion, y la conviccion de que
el futuro de nuestro barrio se construye juntos.

/ASOCIATE!

-
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Electronica
Laury TV:

la trayectoria
como
diferencial

Mi nombre es Fernando Pizzo, 61 anos, titular de
Electrénica Laury TV, un comercio de venta 'y
servicio técnico de audio y video con 65 anos de
trayectoria en la ciudad de Lanus. Si bien me formé
con una educacién comercial, paralelamente me
capacité como técnico electrénico, cosa que pude
plasmar en la actividad que vengo desarrollando
hasta hoy.

Contanos: dentro del esquema de negocio que
tenes, ;cual es tu propuesta de valor?
Disponemos de un servicio técnico con personal de
vasta experiencia que, junto al aporte de las nuevas
generaciones forman un grupo capacitado para
afrontar los desafios de los cambios constantes de
tecnologia. A su vez, la atencién al publico en lo
que concierne a la venta en el mostrador, tiene su
plus gracias a esto que hago referencia...distintas
generaciones trabajando en conjunto.

Tenes definida una zona de influencia de tu
negocio? - ;jcual es la plaza de desarrollo?
Nuestra zona de influencia se basa principalmente
en la ciudad de Lanus en su conjunto y sus
alrededores, principalmente Avellaneda y Lomas de
Zamora. El negocio esta enfocado principalmente a
la atencioén personalizada ya que es un rubro muy
variado, con un alto componente técnico.

Fernando Pizzo

Atendemos mayormente al publico en general y
hobbystas sin dejar de mencionar al gremio 'y
empresas de distintos rubros, entidades publicas,
escuelas técnicas, etc.

Mas alla de tener un local como punto de venta,
la estructura de tu empresa va mas alla de un
mostrador, hay todo un esquema y un modelo
de negocio.

{Que te define como empresario?

Creo que lo que me define como empresario es la
posibilidad de organizar y dirigir trabajo,
conocimiento y economia; conocer las necesidades
del publico y asumir riesgos con responsabilidad.

{Como ves el escenario? - ;jcual es la clave hoy?
Veo un escenario de incertidumbre, lo que lleva a
un estancamiento en la actividad y una retraccién
de la inversion. Estamos atravesando una baja
importante en el consumo y los principales testigos
somos los comerciantes. Creo que la clave en este
momento es hacer lo que vulgarmente llamamos
“hacer la plancha” cosa que lamentablemente
muchos comercios no pueden hacer ya que fueron
golpeados duramente y tuvieron que cerrar.

{Que valor tiene para vos, la estructura de
costos, tanto estructurales como de precios?


https://www.instagram.com/laurytv/

“Creo que es momento de ser muy
ordenado, un poco conservador y no
desatender las oportunidades que
puedan aparecer”

Por lo dicho anteriormente, hay que optimizar los
costos para tratar de conservar los precios, aunque
a veces se torna dificil debido a que aumentan de
forma considerable la carga impositiva y los gastos
fijos.

{Como definir incorporar un producto o servicio
al portfolio que tenes?

La incorporacion de nuevos articulos es constante,
ya que la electrénica avanza muy rapido y se va
innovando constantemente debido en parte ala
utilidad programada y a las politicas de las distintas
fabricas de ir renovando modelos de los distintos
productos.

{Te basas en la necesidad basica del cliente, o
apuntas a diversificar la oferta?

Basicamente vamos acompanando la evolucion de
nuestro rubro y satisfaciendo las necesidades de
nuestros clientes que son nuestra prioridad.
Diversificamos la oferta conociendo nuestras
limitaciones en cuanto a infraestructura 'y
capacidad de cumplimiento. Nuestro principal
objetivo es hacer honor a los afos de trayectoriay a
la fidelidad tanto del cliente que confia en nosotros
luego de tanto tiempo.

Santiago y Franco, parte del equipo Laury TV

Parte de la fachada del emblematico comercio de Lanus

{Es momento de maximizar la rentabilidad o la
coyuntura requiere ser ordenadamente
conservador?

Creo que es momento de ser muy ordenado, un
poco conservador y no desatender las
oportunidades que puedan aparecer y que valgan
la pena. Lo importante es mantenerse, esperemos
que no tarde en llegar el momento de las
inversiones.

Al-l'u
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“Invertir en el recurso
humano es invertir _§

en resultados”

Programa deportivo:
para potenciar el rendimiento
de equipos de trabajo

¢{Qué los diferencia respecto al modelo de
negocio de una cadena deportiva?

Nos diferencia de una cadena el hecho de que todo
esta manejado y controlado en un grupo de trabajo
que conoce de punta a punta a todos los clientes
del centro de entrenamiento. Buscamos generar
vinculos con las personas, brindarles confianza 'y
que dentro de LC tengan sentido de pertenencia,
que su experiencia sea lo mas beneficiosa posible.

Porque orientaron el desarrollo al sistema
corporativo para la pyme

Porque creemos que un sistema corporativo bien
desarrollado, con roles determinados, y cada
perteneciente trabajando al 100% en su parte, nos
va a permitir un crecimiento mayor. Si su personal,
se encuentra mejor, una corporacion funciona
mejor.

Que valor agregado crees que Ic aportaala
dinamica interna de una empresa

El valor agregado que podemos darle a una
empresa, es que sabemos lo que hacemos, y esta
comprobado cientificamente que un cuerpoy
mente sano, y entrenado, son mucho mas
productivos que una persona sedentaria
completamente. Con el entrenamiento se generar
beneficios a nivel fisicos, psicoldgicos, sociales. Los
cuales nos permiten desarrollarnos mejor, aprender

La direccion
general:

Luciano Caramés
y Leila Ziegler,
instructores de
gran experiencia
en la actividad
de rendimiento
y competitiva.

— -

CEMTRG DE L
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ET] 2395-2847
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mejor, ser mas Utiles como asi también el
aprendizaje al trabajo en equipo.

Porque LC es mas que una sala de maquinas

Respecto a la propuesta de valor LC, va mas alla de
venir a sacar musculos...

En LC, tenemos en claro lo que hacemos. Nuestro
mayor recurso es el humano. Personal capacitado
constantemente, en busqueda de crecimiento
constante. Elementos de primer nivel, y lo mas
importante, la personalizacién de cada
entrenamiento. Todo estd adaptado en base a las
necesidades y los objetivos de cada persona.

Hasta donde lo estructural del equipo scrown
tiene valor en estos tiempos

En LC, tenemos en claro lo que hacemos. Nuestro
mayor recurso es el humano. Personal capacitado
constantemente, en busqueda de crecimiento
constante. Elementos de primer nivel, y lo mas
importante, la personalizacién de cada
entrenamiento. Todo estd adaptado en base a las
necesidades y los objetivos de cada persona.

“Los grandes objetivos no se alcanzan
individualmente, se construyen en equipo”


https://www.instagram.com/lc.entrenamientos/
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Como trabajan el hecho de alinear el mensaje
de marca hacia el interior del equipo

El valor que le damos al equipo scrown es que
primero miramos para adentro. No estamos
pensando en el afuera, sino que creemos que
potenciandonos a nosotros mismos, el afuera
hablara por si solo.

Sabemos del estilo de acuerdos, relaciones y
vinculos que uds desarrollan con clubes
deportivos... novedades para el 2027?

Si, hay novedades en noviembre del 2026,
abriremos nuestras puertas en el club Pampero,
para establecer una nueva sede, que tomara
muchisimo valor en el 2027, y que estamos muy
entusiasmados de poder comenzar alli. Creemos
gue nos va a abrir muchas puertas, y que es un
paso muy importante para nosotros.

Rendimiento Fisico

Mas energia. Mas productividad.
Eficiencia y rendimiento.

Mayor continuidad laboral.

Eficiencia T

BENEFICIOS _l

Rendimiento Mentales

Mas enfoque y concentracion.
Mejor toma de decisiones.
Disminucién del stress.

® Menor costo

Productividad

Eliminacion de tiempos muertos.
Disminucién de errores y fallas.

Mejor clima laboral y mayor motivacion.

Mayor Competitividad

comunicar, primer paso
para lograr tu objetivo

; CARTELERIA
ji MARQUESINAS
MURALES
VIDRIERAS

Y VINILOS
= g IMPRESOS
ESMERILADOS

DE CORTE

— MICRC PERFORADO
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GIGANTOGRAFIAS
LETRAS Y DISENOS
CORPOREOS
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+ GIGARTOGERIA
+ CRLTELES
SETAREYE

PACKAGING
CUADERNOS
PERSOMALIZADOS
CALEMDARNDS

REVISTAS
CATALOGOS
ETIQUETAS

FOLLETOS
TARJIETAS
TALOMARIOS
CARPETAS

DISERO
GRAFICO
INSTITUCIONAL
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La conduccion
de equipos,
marca la diferencia

Charlamos con Carolina Luiso

Soy Carolina Luiso, emprendedora por vocacion.
A lo largo de mi trayectoria desarrollé proyectos
vinculados a la ambientacion de eventos y al
disefo y comercializacién de indumentaria infantil.
Desde hace ocho afos estoy al frente de una
cafeteria en Lanusita, un proyecto familiar que me
permitié descubrir y apasionarme por el mundo de
la gastronomia.

idonde y cuando se inicia tu vision de negocios?
Siempre tuve un espiritu emprendedor. Comencé
con un proyecto de velas, fanales y ambientacién
de eventos. Después desarrollé durante casi nueve
anos mi propia marca de indumentaria infantil,
donde aprendi a escuchar al cliente y adaptar mis
productos a sus necesidades. Siempre fui inquieta,
creativa y de buscar nuevos desafios. Hace ocho
anos llegé la gastronomia, un mundo
completamente desconocido para mi, que me llevé
a aprender no solo del negocio, sino también a
liderar un equipo.Y es un desafio que todavia hoy
me apasiona.

Mas alla de tus anos de experiencia, ;qué
formacion tenés?

Soy maestra jardinera de formacion, pero siempre
fui muy curiosa y autodidacta. Cada
emprendimiento me llevé a buscar nuevos
conocimientos: estudié ambientacion de eventos,
elaboraciéon de velas, molderia y estampado. Con la
gastronomia llegaron los cursos de barista,
pasteleria y capacitacion en liderazgo y gestién de
equipos. Sigo leyendo, estudiando y buscando
herramientas para mejorar. Creo que la experiencia
es fundamental, pero acompanarla con formacion
constante es lo que nos permite evolucionar.

iPor qué decidiste tomar una franquicia? ;Qué
garantiza el éxito de ese modelo de negocio?
Elegimos una franquicia porque ninguno de
nosotros tenia experiencia en gastronomia y
buscdbamos el respaldo de una marca. Era un
proyecto familiar, con mucha ilusién y compromiso.
Ese acompanamiento inicial fue muy importante,
pero con el tiempo aprendimos que ninguna
franquicia garantiza el éxito. La pandemia nos
obligé a reinventarnos, y fue gracias al esfuerzo
conjunto de mi familia, los empleados y nuestra
capacidad de adaptacion que logramos salir
adelante. Hoy creo que el verdadero valor esta en el
trabajo cotidiano y en saber escuchar al cliente.

¢Por qué decidieron instalar la franquicia en
Lanusita? ;Qué perfil de publico tienen?
Elegimos Lanusita porque es donde vivimos,
trabajamos y tenemos nuestras raices. Hace ocho
afnos encontramos una esquina con mucho
potencial, que mis hermanos transformaron desde
cero con enorme dedicacion. Hoy nos enorgullece
ser parte del crecimiento de la zona. Tenemos un
publico variado, pero principalmente una clientela
muy fiel: quienes vienen por su café de cada
manfana, grupos que se reunen por la tarde y
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quienes nos eligen para almorzar, atraidos por
nuestra propuesta de comida casera, rica y
saludable. Ese vinculo cotidiano con nuestros
clientes es algo que valoramos muchisimo.

¢{Hasta donde tus decisiones estan enmarcadas
en el manual de marca? ;Tenés independencia
para innovar y generar alianzas comerciales?

Si bien mantenemos la identidad de la franquicia,
con los afnos fuimos desarrollando una propuesta
propia, tanto en la carta como en las actividades
que ofrecemos. Me gusta escuchar a nuestros
clientes, innovar y generar experiencias diferentes.
Organizamos cumpleanos, talleres para chicos,
encuentros creativos y propuestas junto a otros
emprendimientos, como una experiencia de pilates
seguida de una merienda saludable. Creo que un
negocio tiene que estar en constante movimiento,
adaptarse a su publico y animarse a ofrecer algo
distinto.

{Qué importancia tiene el recurso humano?

Para mi, el equipo humano es fundamental. En
gastronomia no alcanza con ofrecer un buen
producto; la atencién, el compromiso y el ambiente
de trabajo hacen la diferencia. Valoro mucho haber
construido un equipo donde gran parte de las
personas lleva mas de tres anos trabajando
conmigo, algo que no es tan habitual en este rubro.
Creo que generar vinculos de confianza, respeto y
pertenencia es esencial para que un negocio
funcioney crezca.
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Liderar un equipo de trabajo es parte del arte
de la conduccién. ;Como desarrollaste ese
talento?

Aprendi que liderar no es solamente dar
indicaciones, sino involucrarse y predicar con el
ejemplo. Me gusta estar presente, conocer cada
tareay trabajar a la par de mi equipo cuando es
necesario. Puedo estar en la caja, cocinando o
limpiando un freezer. También intento escuchar,
comprender y acompanar las necesidades de cada
uno, sin perder de vista que todos tenemos
responsabilidades. Creo en un liderazgo cercano,
flexible, pero con limites claros. Y es algo que sigo
aprendiendo todos los dias.

Mas alla del manual de marca y el modo de
atencion, ;como seleccionas a los talentos de tu
equipo?

A la hora de incorporar a alguien a mi equipo,
valoro especialmente la actitud, la puntualidad, el
compromiso y las ganas de aprender. La
experiencia es importante, pero no es lo Unico que
tengo en cuenta. Creo que los conocimientos se
pueden adquirir, pero la voluntad y el interés
tienen que estar. Siempre digo que lo que uno no
sabe, se puede aprender. Me interesa trabajar con
personas responsables, dispuestas a crecery a
formar parte de un equipo.

{Como ponderas el valor de la formacion
especifica y la experiencia real?

Para mi, la formacion y la experiencia son
inseparables. Siempre que comienzo algo nuevo
necesito capacitarme, entender de qué se tratay
adquirir herramientas. Pero hay conocimientos que
solamente Illegan con la practica, con los errores y
con las situaciones que se presentan todos los dias.
La teoria te da una base, pero la experiencia te
ensefa a tomar decisiones y resolver problemas.
Creo que lo importante es no dejar nunca de
aprender, por mas afnos de trayectoria que uno
tenga.

“Para mi, esta cafeteria es mucho mas que un
negocio. Es el resultado de un proyecto familiar,
del esfuerzo compartido, del compromiso de un

equipo y de la confianza de nuestros clientes.

Creo que emprender es animarse, aprender,
adaptarsey, sobre todo, entender que nada
importante se construye solo”.

THE

cojyjee
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Club Pampero:
comunidad y
dinamica social

Conversamos con: Christian Mirén y Marcelo Di Gaeta

¢Desde lo institucional, que representa el club
para la FAMILIA PAMPERO? Abuelos, hijos,
nietos, vecinos, amigos.

El club tiene un valor trascendente, hay muchas
historias compartidas, logros, reconocimientos que
llenan de orgullo los afos vividos. Generaciones
han pasado por aqui y trascienden, fuera de lo que
significan una medalla o un trofeo.

Independientemente de lo deportivo, cuanto
valor agregado aporta el club como centro de
confluencia llamador en la dinamica social.

En el club pasan cosas a parte de un partido, un
campeonato o una actividad especifica,

la circulacion del publico es constante y trasciende
de lo deportivo. Se juntan amigos en la confiteria, y

se convierte en punto de encuentro, padres y
madres se encuentran para hablar de sus hijos, se
relacionan, nacen amistades.

i{Porqué creen que el club pampero tiene fuerte
presencia en la comunidad de Lanus oeste
{Qué perfil de publico, es parte de la
comunidad pampero?

El club pampero retine un perfil de publico
tradicional de Lanus Oeste que ademas tiene su
propia dindmica, costumbres y modos, en el
mismo espacio, al margen del lugar en si, se
transforma en parte del quehacer diario y semanal
de las actividades de chicos, jévenes, adultos y
mayores que tienen siempre la oportunidad de
aprovechar de alguna actividad para compartir

Mas que un buffet Pampero tiene una confiteria
¢Tuvo un sentido la decision?

Justamente lo que hablamos en el punto
anterior... la idiosincrasia del publico de Lanus
oeste y de “Lanusita” en particular, el estilo y el
perfil, hace que mas que un buffet tradicional, la
confiteria se transforme en un espacio
gastrondmico donde mas de uno lo utiliza como
cafeteria, reuniones, esperas, no es solo un espacio
de “refresco deportivo” es un lugar preparado y
pensado para el publico zonal.

Vemos que muchas empresas acompaian al
club como sponsor en diferentes canales
{Porque creen que eso ocurre?

Muchas empresas Pymes ven en el club un canal
de comunicaciéon como forma de acercar su
mensaje de marca al publico que buscan, eso hace
gue muchas marcas se acerquen a ser parte de la
comunidad Pampero. Para nosotros es importante
el apoyo, el aporte y respaldo y para ellas
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representa un valor agregado transmitir su
mensaje en un espacio donde circula y permanece
el publico de interés. Creo las empresas como el
club somos parte de la misma comunidad.

Ademas de disciplinas deportivas hay
actividades accesorias ;Qué otras actividades
realizan?

Hay un abanico de actividades. Como te
comentaba Pampero es mas que logros de
medallas y trofeos deportivos, tiene un valor
simbdlico que ademas nos exige que abramos un
abanico de acciones. Hay eventos, reuniones,
presentaciones, charlas especificas, y otras
actividades que con el tiempo catalogamos como
importantes para ofrecer a nuestra comunidad.

T
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¢Tienen acuerdos con otras instituciones como
escuelas de la zona?

Nuestras instalaciones son puestas en valor
permanentemente no solo en mantenimiento sino
en mejoras y ampliaciones es importante porque
escuelas zonales que no cuentan con espacio
pueden sumarse a utilizar canchas, gimnasios para
dictar clases de educacion fisica o ser usadas para
reconocimientos y entrega de premios

i{Los miembros de la comisidn son parte del dia
adia?

Cada miembro de la comisién es parte de la
comunidad Pampero, reitero es mas que un
espacio fisico, tiene un valor simbdlico que
trasciende lo que se ve. Por eso se dedica el tiempo
y esfuerzo desde una vision colectiva donde prima
el bien comun sobre lo individual, creemos que es
el mensaje mas importante.

Asi lo ensefiaron abuelos padres, tios y amigos que
histéricamente han pasado por aca.

Tomamos esa idea para transmitirla a los chicos y
jovenes.

Sabemos que es un desafio constante...
sobre todo en momentos donde lo social
requiere que existan espacios de trabajo
en comun. Porque sabemos que ningun
proyecto individual prospera sino se
enmarca en lo colectivo de la
comunidad... y alli esta el Club Pampero
para ser parte de la vida diaria.
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Comunicacion digital:
;alcanza con publicar

DIGI
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contenido?

La presencia digital se ha convertido en una
necesidad para empresas, comercios, profesionales
y emprendedores. Sin embargo, en muchos casos
todavia persiste una idea simplificada: creer que la
comunicacion digital consiste Unicamente en
publicar contenido en redes sociales.

La realidad muestra un escenario mucho mas
complejo. Cada dia se generan en internet millones
de interacciones, contenidos y conversaciones.
Solo en redes sociales se publican mas de 95
millones de fotos y videos diarios en Instagram y
mas de 500 millones de publicaciones en X. En un
entorno de semejante volumen de informacion,
lograr visibilidad representa un desafio cada vez
mayor.

Los datos reflejan esta situacion. El alcance
organico promedio de las publicaciones en
Facebook ronda apenas el 2,2%, mientras que otras
plataformas también muestran una reduccién
progresiva de la visibilidad espontanea. Esto
significa que publicar contenido, por si solo, no
garantiza que el mensaje llegue efectivamente a
las personas que la organizacion busca alcanzar.

BUSQUEDA DE LA FAMA

Estamos en un momento donde todos
vivenciamos eso de “estar en redes para vender”
Subir, subir y subir fotos y videos todos los dias y a
toda hora llenar la cuadricula (feed) “de contenido”
Comunmente se dice “tenés que viralizar” videitos
(bonitos, lindos, atractivos)

Sin mencionar de lo marginal de los “reels
divertidos” realmente mas parecidos a sckech
comicos que rozan lo ridiculo.

De mas esta decir que la voragine actual, en el
marco de la necesidad del resultado de la venta,
hace que vivamos la urgencia de “las redes” con
adrenalina (sin mencionar la ansiedad) y nos pasa
que desesperemos por postear, subir, que nos
vean.

De esa desesperacion, a contratar a un/a
“influencer” hay un paso al vacio.

Caemos entonces en errores del tipo de creer que
adaptarnos es crear un IG un Tik Tok y eso sera
nuestra salvacion.

Pensamos en “gente joven” que saben usar “las
redes’, aplicaciones de |IA descargadas en el movil y
nos proponen “armar contenido”.

En el mejor de los casos buscamos un comunity
manager.

Pero comunmente se delega la tarea en algun
sobrino o vecino, “que esta todo el dia con el
celular”.

BUSQUEDA DEL PRESTIGIO, ESTABLECER UN
VINCULO CON REPUTACION.

El desarrollo de la comunicacién, en el marco de un
programa de marketing, implica un orden de
jerarquia.



El Instagram debe responder a los objetivos de
la comunicacion digital y esta debe estar en
consonancia a Objetivos de comunicacion que a
su vez deben adecuarse a los objetivos de
marketing.

El verdadero desafio va mas alla del alcance. Las
personas no siguen marcas simplemente porque
publican. Distintos estudios muestran que los
usuarios buscan informacion util, novedades,
entretenimiento, inspiracion y experiencias que
aporten valor. También esperan interaccion,
respuestas y una comunicacion auténtica que les
permita construir un vinculo con las
organizaciones.

En este contexto, la comunicacién digital deja de
ser una actividad centrada exclusivamente en la
generacién de contenido para transformarse en
una tarea mucho mas amplia. La gestién de redes
sociales es apenas una parte de un ecosistema que
incluye sitios web, posicionamiento en buscadores,
campanas de email marketing, publicidad digital,
atencién al cliente, reputacion online y andlisis de
datos, entre otras herramientas.

La construccion de confianza también ocupa un
lugar central. La experiencia de navegacion, la
velocidad de respuesta, las resefias de otros
usuarios, la transparencia de lamarcay la
coherencia entre lo que comunicay lo que
realmente hace influyen directamente en la
percepcion que los consumidores construyen
sobre una organizacion.

La funcion del Instagram tiene un rol. No se trata
de lanzar estimulos informando productos o
contando promociones y descuentos, se trata de
crear material con una propuesta de valor

(desarrollar, afirmar, redefinir, un posicionamiento
de marca) por el cual nos elijan genuinamente.
Considerando esto, frente a la voragine diaria, la
dinamica de una red social como Instagram
requiere “paciencia estratégica”.

1) Poner en circulacién piezas (significantes) con
significado elaborado

2) Buscar la asociacién de ideas y conceptos que
otorguen valor simbdlico y generen
direccionalidad del mensaje.

Para que esa propuesta de valor genere sentido en
el publico que nos interesa se necesita repeticion,
frecuencia, permanencia, constancia, reproduccion
Es la forma que un mensaje penetre, impacte, logre
cobertura, penetracién y alcance...

Toda pieza de comunicacién debe enfocarse en:
Visualizaciones adecuadas (No viralizaciones)
Interacciones de valor (Me gusta y comentarios de
personas calificadas “especialistas, colegas, lideres
de opinién en la materia” etc).

Reposteos, (que desmultipliquen el mensaje).

Para ello las menciones, etiquetas y colaboraciones
son claves.

El Instagram no es todo... es simplemente un canal
mas. Por ello es clave comprender que (a diferencia
de otros medios como v publica, radio) aqui
dependemos de quien se dispone a scrollear...
Ninguna persona lo hace pensando “a ver que voy
a comprar hoy”lo hace en el marco de su dindmica
diaria. En este sentido... debemos entender
modos y formas.

“La comunicacion digital ya nofunciona
como un monologo donde las empresas

(4

hablan y las personas escuchan”...




1) Habitos de uso del dispositivo en tiempos
muertos (si los tiene)

2) Costumbres de ocio

3) Motivo de uso del celular

4) Tendencias de cada franja etaria

Pero por sobre todas las cosas comprender definir
y enfocar en calidad de publico (perfil) que tengo
en mi lista de seguidores, tanto en relacion a los
intereses como zona geogréfica de influencia.

Somos nosotros, no el algoritmo, quien debe
definir esto... nuestro publico objetivo.

La interaccion es otro aspecto fundamental.
Responder consultas, participar en conversaciones,
gestionar comentarios y acompanar a los usuarios
durante su recorrido digital permite fortalecer
vinculos y generar una relacion mas cercana con
los publicos. La comunicacién digital ya no
funciona como un monélogo donde las empresas
hablan y las personas escuchan; hoy se desarrolla
como un espacio de didlogo permanente.

A esto se suma el concepto de customer journey o
recorrido del cliente. Antes de tomar una decision,
una persona puede descubrir una marca en redes
sociales, buscar informacion en Google, visitar un
sitio web, leer opiniones, consultar por WhatsApp y
finalmente concretar una compra. Cada uno de
esos puntos de contacto forma parte de la
experiencia digital y contribuye a la construccién
de laimagen de la organizacién.

Por eso, cuando se analiza la comunicacion digital
desde una perspectiva estratégica, resulta evidente
que publicar contenido representa apenas una
pequena parte del trabajo. El verdadero desafio
consiste en integrar herramientas, gestionar

relaciones, construir confianza y generar
experiencias consistentes a lo largo de todo el
recorrido del usuario.

Recapitulando:

Esperar que un negocio se desarrolle,
crezca o aumente ventas no tiene que
ver con el uso intempestivo, espasmoédico
y obligatorio de una red social, en tal
caso, es solo una herramienta mas.

En un entorno cada vez mas competitivo,
las organizaciones que logran destacarse
no son necesariamente las que mas
publican, sino aquellas que comprenden
gue la comunicacion digital es un proceso
integral, capaz de conectar personas,
construir reputacion y generar
valor mucho mas alla de una simple
publicacion.




O COMUNICACION

TACTICA

Comunicacion

Interna;
la herramienta

silenciosa que puede
cambiar una empresa

Escuchar es tan importante como comunicar. Los
empleados suelen ser quienes primero detectan
problemas en los procesos, oportunidades de
mejora o nuevas necesidades de los clientes.
Cuando la empresa genera espacios para que esas
ideas circulen, la comunicacion deja de ser
unidireccional y se convierte en una verdadera
herramienta de gestién.

Pero la comunicacién interna va mucho mas alld de
enviar un correo, publicar una cartelera o compartir
un brindis de fin de afo. También se construye a
través de la forma en que la empresa organiza su
trabajo y transmite el conocimiento a quienes
forman parte del equipo.

En ese sentido, herramientas como los
organigramas, los flujogramas, los manuales de
procedimientos o los protocolos de trabajo
cumplen un rol fundamental. Permiten que cada
persona conozca cual es su funcion, cdmo se
relaciona con las demas areas y cuales son los
procesos que sostienen el funcionamiento de la
organizacion. Cuando esta informacion esta claray
accesible, disminuyen los errores, se agilizan las
tareas y la empresa depende menos del
conocimiento informal o de la experiencia de unos
pocos colaboradores.

Como cualquier otra estrategia, la comunicacion
interna también necesita revisarse de manera
periédica. No alcanza con incorporar nuevos
canales o crear mas grupos de mensajeria. La
pregunta importante es si la informacién realmente
llega a quienes la necesitan, si los mensajes son
comprendidos y si cada integrante del equipo
entiende cual es su aporte a los objetivos de la
empresa.

Existe ademas un aspecto que muchas veces se
subestima. Una empresa con veinte empleados no
tiene Unicamente veinte personas trabajando: tiene
veinte personas que todos los dias representan a la
organizacion frente a clientes, proveedores,
familiares, amigos y otros actores de la comunidad.
Cada conversacién, cada recomendacion y cada
experiencia transmite una imagen de la empresa.
Por eso, una buena comunicacion interna también
contribuye a fortalecer la imagen institucional.
Cuando los colaboradores conocen los valores de la
organizacion, comprenden sus objetivos y se
sienten parte del proyecto, se transforman en los
principales embajadores de la marca. En cierto
modo, una empresa con veinte empleados tiene
también veinte avisos vivientes que reflejan, con
sus acciones y sus palabras, la cultura de la
organizacion.

En un contexto donde las PyMEs deben adaptarse
constantemente a nuevos desafios, fortalecer la
comunicacion interna ya no es un detalle
organizativo. Es una herramienta estratégica que
mejora la coordinacion, facilita el crecimiento,
fortalece la cultura empresarial y ayuda a que toda
la organizacion comunique el mismo mensaje,
tanto puertas adentro como hacia el mercado.
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