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E D I T O R I A L

Un reciente informe del FMI señala que la evasión impositiva en el IVA
es una de las más altas de la región, ya que llega al 33%, equivalente
a 3,7% del PBI. El mismo informe revela que reducir en un tercio
esta brecha, en cinco años, permitiría que Argentina se ubique en

niveles comparables con otros países de América Latina, con el beneficio de un
aumento de 1,2% del PBI.

Es una cuenta sencilla y realista, hecha por un organismo externo que suele ser
cuestionado por sus planes de “ajuste salvaje” que terminan ahogando a los países
que los aplican. Sin embargo este tipo de propuestas ni siquiera son tomadas en
cuenta por los especialistas y los formadores de opinión de Argentina, y mucho
menos por los políticos y/o gobernantes.

Si en lugar de considerar solamente el IVA, pensáramos en la evasión global, esta-
ríamos hablando de números mucho más impactantes. El cálculo que dice que la mi-
tad de la economía argentina está en negro no debe alejarse mucho de la realidad.

Sin embargo las soluciones se buscan por otro lado, en lugar de ampliar la base
de quienes aportan, se buscan soluciones que no hacen más que exprimir al límite
a quienes ya están aportando y piden a gritos que baje la asfixiante presión fiscal
para poder seguir trabajando.

Una medida contraria a las propuestas del Gobierno

Un caso concreto, que confirma como opera la voracidad fiscal sin límites de los
diferentes estados, es el referido al Sistema de Recaudación sobre Tarjetas de Cré-
dito y Compra (SIRTAC), un mecanismo abusivo que pretende cobrar anticipada-
mente los Ingresos Brutos por las operaciones realizadas con tarjetas.

Efectivamente, la Resolución 2/2019 de la Comisión Arbitral, que ha dado origen
al SIRTAC, incorpora un mecanismo similar al implementado a través del Sistema
de Recaudación y Control de Acreditaciones Bancarias (SIRCREB), herramienta
que ha provocado en las PyMEs serios inconvenientes por los importantes saldos
a favor originados a partir de su aplicación.

En virtud de ello, y ante la seguridad de que esta medida agravará la difícil situa-
ción económica que actualmente transitan las pequeñas y medianas empresas, las
entidades que representan al comercio de todo el país solicitan a las autoridades
provinciales no adherir al sistema ni a las normativas necesarias para su aplicación.

De esta manera se evitaría consolidar un pernicioso régimen de recaudación an-
ticipada, teniendo en cuenta las distorsiones que este programa provocaría al co-
mercio, la producción y la prestación de servicios.

Cabe destacar que los regímenes de recaudación como el SIRTAC, o los locales
que se propone reemplazar, van en sentido contrario a las medidas del Gobierno
que buscan una mayor bancarización de la economía para combatir la informalidad.

Efectivamente, además de provocar la migración hacia el cobro en efectivo, la
medida que afectaría el capital de trabajo de los comercios, (por el incremento
de los permanentes saldos a favor de que generaría) y, lo que es más grave, ge-
neraría pérdida de empleos y aumentos de precios. 

Volviendo al comienzo de esta nota es inexplicable que, en lugar de buscar que
todos paguen impuestos -un camino que también permitiría ir reduciendo la pre-
sión fiscal al haber más aportantes- se sigan proponiendo medidas que ponen en
riesgo la subsistencia de quienes hoy estamos aportando.

La voracidad fiscal
no tiene límites                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                         



Editor de CAS & FASA: Lic. Fernando Aguirre
Diseño: María Estela Canta Arias

Tel.: 5352 9999 -  Cel.: +54 9 11 - 5565 5432
faguirre@cas.com.ar

0033  Editorial: la voracidad fiscal
no tiene límites

0066  CAS y FASA en imagenes

0088  Zorzón presidió la Asamblea
de ALAS en México

1100  Grupo SAR: La Súper Alianza
Regional que gana espacio día a día

1166  El fallecimiento de Benjamín
Blanch conmovió al supermercadismo

1188  Sergio López es el nuevo
presidente de CASAR 

2200  A través de Anufood Brasil, la
Feria Anuga llegó a Latinoamérica 

2288  Zorzón Supermercados
inauguró una nueva sucursal 

3300  Distribuidora Tatito sigue en
pleno crecimiento

S
U
M
A
R
I
O

Una delegacion de CAS y FASA participó en Anufood, en Brasil - Pag 20.

3322  Rosario Compras sigue
agasajando a sus clientes

3344 EuroCiS, todos los adelantos
tecnológicos en un sólo lugar

3366  POPAI presente en EuroCIS

3388  Chicago fue un lugar inspirador
para los productos del hogar

4422  Amazon Go, una propuesta que
sorprende con sus locales

4444  ISM / ProSweets

4466  Breves

5500  Quince meses de consumo en baja

UNA PUBLICACION DE LA CAMARA ARGENTINA
DE SUPERMERCADOS Y DE LA FEDERACION ARGENTINA

DE SUPERMERCADOS Y AUTOSERVICIOS
VIAMONTE 342 - 2º y 3º (C1053ABH) CABA - TEL.: 5352 9999

Director: Lic. Fernando Aguirre

 CAMARA ARGENTINA
DE SUPERMERCADOS
Comisión Directiva 2018 - 2020

Presidente: Ricardo Zorzón 
Vicepresidente: Héctor Alberto Escribano

Secretario: Javier Abilio Acuña
Prosecretario: Gustavo Grillo

Tesorero: José Blanch
Protesorero: Jorge Testa

Vocales titulares:
Alberto Beltrán, Felipe Kohn, 

Emir Omar, Javier Cardini
Vocales suplentes:

Jorge Aguirre, Mariano Martín
Olga Itatí Sánchez, Laura Kobrinsky

Diego Reboredo 
Comisión Revisora de Cuentas:

Eduardo Antoniazzi, Guillermo Schiavoni, 
Romina Ferreyra, Marcelo Schvarzstein, Esteban Benitez 

Presidente honorario: Ovidio Bolo
Administrador general: Pedro Antonio Oroz

www.cas.com.ar • secretaria@cas.com.ar

FEDERACION ARGENTINA DE
SUPERMERCADOS Y AUTOSERVICIOS

Comisión Directiva 2017 - 2019
Presidente: Alberto Beltrán - Cámara de Rosario

Vicepresidente: Ricardo Zorzón - Cámara del Chaco
Secretario: Javier Acuña - CAS

Prosecretario: Alberto Escribano - CAS
Tesorero: José Blanch - Cámara de Córdoba

Protesorero: Jorge Testa - CAS

Vocales titulares:
Omar Fanaro - CAS

Javier Cardini - Cámara de Rosario
Emir Omar - Rosario Compras

Carlos Werlen - CAPYMEF
Julio Varela - Grupo 2000

Gabriel Silva - Cámara de Santa Fe
Diego Reboredo - CODISER

Víctor Palpacelli - Cámara de Córdoba
Guillermo Schiavoni - Cámara Prov. de Buenos Aires

Vocales suplentes: 
Miguel Vio - Cámara Prov. de Buenos Aires
Eduardo Antoniazzi - Cámara de Santa Fe

Mariano Martín - Cámara de Rosario
Joaquin Bonitatibus - Agrupación Bahía ACE
Gillermo Saccomani - Cámara de Tucumán

Olga Itatí Sánchez - CAS
Sergio Rossi - Red Vital GIRO
Ricardo Carboni - Grupo 2000

Jorge Aguirre - Cámara Prov. de Buenos Aires
Néstor Martín - CAS

Comisión Revisora de Cuentas:
Gustavo Grillo - CAS (titular 1º)

Carlos Lugo - Cámara de Chaco (titular 2º)
Alberto Allodi - Grupo 2000 (titular 3º)

Carlos Ragusa - Cámara de Rosario (suplente 1º)
Romina Ferreyra - CAS (suplente 2º)

Presidente honorario: Ovidio Bolo
Administrador general: Pedro Antonio. Oroz

www.fasa.com.ar • secretaria@fasa.com.ar

Año 21 - Edición N° 186

           





6 CAS & FASA

CAS y FASA
en imágenes

Reuniones en CAME: Como parte de las actividades institucionales que llevan a cabo constantemente
CAS y FASA participan en distintas comisiones de la entidad. Foto: Centros Comerciales a Cielo Abierto.

Pago On-Line: Ignacio Escribano, Pedro Oroz y
Fernando Aguirre participaron en una presentación
sobre el sistema implementado por Mercado Pago.

Cobranza con código QR: Dominique Croce, de
la firma Benko Pay, explicó las ventajas del
sistema que ofrece a supermercados PyMEs.

Reunión en la AGIP: Mariano Tarruella, de
FECOBA; Elisabet Piacentini y Pedro Oroz.

Paritarias: CAS y FASA presentes en el Ministerio
de Trabajo representando a los Súper Argentinos.



Dante Sica, ministro de Producción y Trabajo,
recibió a directivos de CAS y FASA. En la foto lo
acompañan Ricardo Zorzón y Alberto Escribano.

Cápsulas para cafeteras: en la sede de CAS y
FASA, Mariano Canales y Fernando Schniper
presentaron la marca Viaggio Espresso.

Nuevo producto: los asistentes a la reunión de
CAS y FASA degustaron granola horneada .

SERVICIOS CON BENEFICIOS EXCLUSIVOS 
PARA SUPERMERCADOS Y AUTOSERVICIOS

Sumá a tu negocio los servicios de:
Carga Virtual - Sube - Venta de accesorios
Cobro de facturas - ATM - Cajeros Express

Soluciones retail: en las líneas de caja de los supermercados

Uriarte, Atahualpa Matías
Jefe de Ventas, canal Retail
E-Mail: auriarte@seac.com.ar
Celular: +54 9 11 3009-0312

Segal, Diego
Responsable Comercial, canal Retail
E-Mail: dsegal@seac.com.ar
Celular: +54 9 11 3133-9470
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L a Asociación Latinoamericana de Supermerca-
dos (ALAS) llevó a cabo una Asamblea de sus
socios en el ámbito propiciado por la Expo AN-
TAD, la exposición que se realiza todos los

años en Guadalajara, México. 
Allí, con la presidencia del titular de CAS, Ricardo Zor-

zón, quien ocupa el cargo de primer Vicepresidente de
ALAS, se realizó la Asamblea donde se trataron diversos
temas relacionados con el retail regional.

Uno de ellos -generador de un intenso debate-,  fue el re-

Representantes de las entidades  asociadas
participaron en la reunión realizada en la
ciudad de Guadalajara, México.

Zorzón presidió la
Asamblea de ALAS

INSTITUCIONALES

lativo a un pedido de FENALCO, referido a un proyecto de
Ley que se está tratando en Colombia, por el cual se esta-
blecerían plazos de pago máximos en las operaciones entre
los supermercadistas y sus proveedores. 

Finalmente, por unanimidad, la Asamblea de ALAS resol-
vió manifestarse en contra del proyecto, por entender que
vulneraría la libertad de comercio en Colombia. 

En el transcurso de la reunión se analizaron diversos te-
mas y se presentaron informes sobre la situación del super-
mercadismo en la región, entre ellos, un estudio de Nielsen.





Integrada por trece prestigiosas
cadenas/agrupaciones de su-
permercados de distintas pro-
vincias argentinas, SAR (Súper

Alianza Regional) se ha convertido,
en poco tiempo, en la más importan-
te Alianza de Compras del país.

“En primera instancia, se apuntó a
consolidar y compartir experiencias
asociativas, dando lugar a un ambicio-
so proyecto de actividades conjuntas,
orientadas a incrementar los niveles

Grupo SAR: la Súper Alianza Regional que
gana espacio día a día

Su objetivo es incrementar
y optimizar los resultados
comerciales, tanto para los
supermercadistas como
para sus proveedores,
generando importantes
beneficios para ambas
partes y los consumidores.

SUPERMERCADOS
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de información con el fin de aplicarlos
en una operación conjunta”, dice José
Blanch, de Supermercados Buenos
Días e impulsor de la idea.

“Optimizar los resultados de las ope-
raciones comerciales –agrega- es el re-
sultado que se logra a partir de mayo-
res volúmenes, alcanzando negocia-
ciones beneficiosas tanto para los re-
tailers, como para los proveedores”. 

La metodología que utiliza GRUPO
SAR permite generar una dinámica que
brinda sustento al sistema de compra
y comercialización implementado. La
tecnología actual logra que las distan-
cias dejen de ser un inconveniente pa-
ra operar entre empresas radicadas en
distintos puntos del país, posibilitando
la generación de provechosas alianzas
con la industria proveedora.

“Así se consigue mejorar el posicio-
namiento en el mercado del Grupo y
consecuentemente, de todos sus inte-
grantes, trabajando en el vínculo con
los clientes, innovando, mejorando y
consolidando las bases de los valores
y herramientas que nos permitirán se-
guir vigentes y dar pelea en un sector
altamente competitivo como es el su-
permercadismo”, dice el presidente
de CAS y destacado integrante del
Grupo SAR, Ricardo Zorzón.

“Queremos sumar a esta nueva rea-
lidad a todos nuestros proveedores
que con responsabilidad y lealtad co-
mercial quieran integrarse a nuestro
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Milenio.
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proyecto, trabajando bajo estrictas
normas y cumpliendo con los reque-
rimientos de seguridad necesarios pa-
ra resguardar la confidencialidad de la
información sensible”, agrega Zorzón.

El grupo en números
En la actualidad cuenta con 285 su-

cursales distribuidas en: Buenos Ai-
res, Córdoba, Santa Fe, Santiago del
Estero, La Rioja, Catamarca, Chaco,
Formosa, Misiones, Jujuy, Salta, Tu-
cumán, San Luis y La Pampa.

Los 13 retailers que lo integran son: Al-
macor, Buenos Días, Rosario Compras,
Milenio, Súper 2000, Zorzón, El Arriero,
Tomás de León, Arco Iris, Del Puerto,
Gran Rex, Modelo y Súper Europa.

• Acceder a nuevos productos desa-
rrollados en forma exclusiva.

Beneficios para supermercados socios
• Formalizar alianzas estratégicas

con la industria.
• Alcanzar una mayor competitivi-

dad en el mercado y, consecuente-
mente, mayor rentabilidad.

• Lograr mayor poder de negocia-
ción con los proveedores.

• Mejorar en la gestión individual y
compartir más y mejor información.

• Mejorar precios de venta y opti-
mizar el surtido.

• Crecer junto a prestigiosas cade-
nas de supermercados.

Beneficios para los proveedores
• Vender productos de manera ágil

y con menores costos de comerciali-
zación.

• Aumentar volúmenes de ventas.
• Incrementar el posicionamiento

de marca e imagen, a través de una
permanente expansión y desarrollo

• Intercambiar información útil
con importantes cadenas de super-
mercados regionales.

• Lograr mayor cobertura y capila-
ridad en todo el país.

• Desarrollar nuevos productos a
partir de un mayor conocimiento de
las características de los diversos
mercados de todo el país y comercia-
lizarlos a través del Grupo SAR.
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SUPERMERCADOS

La organización, que genera más de
5.000 empleos directos, atiende a
más de 3.500.000 clientes activos que
compran un promedio de 190.000
tickets diarios.

Beneficios para los consumidores
• Acceder a comercios que integran

una red que opera tanto en grandes
ciudades, como en pequeñas locali-
dades del interior del país.

• Comprar a precios altamente
competitivos, eligiendo productos
dentro de un amplio surtido.

• Participar en promociones, des-
cuentos y otras acciones que hasta aho-
ra estaban orientadas únicamente hacia
los grandes conglomerados urbanos.
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Profundo dolor provocó la imprevista noticia del
deceso de Benjamín Blanch, supermercadista
cordobés respetado, querido y admirado por
sus colegas de todo el país.

Ferviente defensor de las PyMEs nacionales, Blanch fue el
creador y desarrollador -con el apoyo de su familia- de una
de las cadenas regionales más importantes del país: Buenos
Días Supermercados, una empresa cordobesa con casi 30
sucursales y más de medio siglo de existencia.

Un ferviente defensor del sector
Como presidente de CASAC, Blanch inauguró la Ronda

de Negocios organizada por CAS/FASA y CAME en su pro-
vincia, allí puso de manifiesto su firme convicción como
dirigente empresario y profundo conocedor de la reali-
dad económica de nuestro país. 

Fue uno de los grandes referentes del
sector, como creador de la cadena de
supermercados Buenos Días y como
dirigente empresario, presidiendo la
Cámara de Supermercados y
Autoservicios de Córdoba (CASAC).

El fallecimiento de Benjamín Blanch 
conmovió al sector supermercadista

DUELO

En el discurso de apertura del evento, Blanch dijo: “Actua-
mos en un sector privado cada vez más anémico a causa de
la cantidad de impuestos distorsivos y los elevados costos
de servicios. Necesitamos mecanismos para agregar valor a
la economía, mejorando la competitividad, para que las em-
presas puedan alcanzar su punto de equilibrio que les per-
mita seguir trabajando y creando fuentes de empleo”.

“Como comerciantes PyMEs mantenemos la ambición
de servir a nuestros clientes en las mejores condiciones.
Propugnamos la posibilidad de reflexionar junto a las au-
toridades, a la industria y el comercio e incluso con nues-
tros competidores, tenemos que seguir en acción, cons-
truir entre todos una sociedad mejor, primero porque es
un deber hacia nuestras familias y  empleados y segundo
como pilar fundamental de la cadena de valores que se re-
troalimenta con nuestra labor”.

Una pérdida irreparable
Benjamín fue creativo, incansable trabajador, inversor

empedernido, constante creador de empleo, respetuoso
con sus empleados y servicial con sus clientes, con su de-
ceso, los Súper Argentinos pierden a uno de sus más bri-
llantes exponentes.

Lo extrañaremos y lo tendremos permanentemente co-
mo una guía para trabajar en nuestras empresas y llevar a
lo más alto a los supermercados PyMes de capital nacional.



CAS & FASA 17



18 CAS & FASA

En un alto en la Ronda de
Negocios en la que partici-
pó durante la Exposición
Anufood de San Pablo,

Brasil, la revista de los Súper Argenti-
nos, dialogó con Sergio López.

“Desde mis comienzos como su-
permercadista estuve comprometi-
do con el gremialismo empresario.
No se trata solamente de comprar y
vender productos, existe una res-
ponsabilidad como empresario, que
tiene que ver con relacionarse con la
gente, con los clientes, con los cole-
gas, con los proveedores y con las au-
toridades”, dice López. 

“El gremialismo empresario nos
brinda la posibilidad de conseguir co-
sas para el sector y también para los
clientes, participando a través de las
cámaras en las distintas gestiones que
se realizan”.

“Estoy convencido de la necesidad
de participar a través de las cámaras,
por eso fui buscando hacerme un lu-
gar en CASAR, donde fui recibido con
gran generosidad por mis colegas”,
agrega el empresario.

“Siempre estuve comprometido
con el comercio, especialmente con
el de proximidad, defendiendo lo lo-

cal, la proximidad, priorizando la ne-
cesidad de escuchar siempre al con-
sumidor”.

“En CASAR contamos con un exce-
lente equipo de trabajo, por eso he-
mos podido lograr muchísimas cosas
en favor del sector, además, tenemos
valiosos proyectos para seguir lle-
vando adelante”.

“Un objetivo principal es incorporar
nuevos socios para superar el rango
en el que nos hemos manejado en los
últimos años (entre 80 y 90). En total
son alrededor de 200 bocas, incluyen-
do algunas agrupaciones de compras

y también proveedores en carácter de
socios adherentes”, detalla el super-
mercadista rosarino..

La situación actual
“Estamos viviendo momentos muy

delicados, debemos trabajar con deci-
sión para encontrar soluciones a los
problemas más acuciantes. Un tema
clave es reducir la presión fiscal. Tene-
mos muy avanzado un proyecto para
eliminar varios impuestos, a nivel pro-
vincial y municipal”. 

“Sabemos que la mayor responsabi-
lidad la tiene el Gobierno Nacional,
pero nosotros tributamos a nivel mu-
nicipal y provincial, por eso decidimos
comenzar por allí”, describe López.

“Vamos a solicitar la eliminación de al-
gunos impuestos provinciales y munici-
pales. Es necesario para superar la  situa-
ción que atraviesa nuestro sector”.

CAS & FASA entrevistó al
dueño de Supermercados
Génova, recientemente
elegido como titular de la

Cámara de
Supermercados y

Autoservicios de Rosario
y la Región (CASAR),
entidad en la que está
actuando desde hace
más de veinte años.

Sergio López es el nuevo
presidente de CASAR

Sergio López es el nuevo
presidente de CASAR

“Vamos a solicitar la eliminación de
algunos impuestos
provinciales y municipales”. 



ENTREVISTA

“A pesar de todo, nosotros no ame-
nazamos con retirarnos del país, aquí
es donde vivimos y donde invertimos.
Pero es necesario encontrar solucio-
nes y estamos dispuestos a colaborar
con los funcionarios, sabiendo que a
veces se les dificulta entender la reali-
dad y queremos pensar que eso se de-
be al desconocimiento”.

“CASAR está integrada a FASA y eso,
desde ya, es un gran apoyo, para este
tipo de gestiones, por otro lado, estoy
a disposición para todo lo que necesi-
te la federación de nuestra parte”.

“Hoy me toca presidir CASAR, pero
sé que el próximo presidente tendrá
el mismo sentimiento y la misma con-
vicción para defender los intereses de
nuestro sector”, enfatiza López

Supermercados de cercanía
“La gente reconoce y valora nuestras

propuestas, el negocio de barrio, de
proximidad, tiene un lugar asegurado
en esta actividad. Los consumidores
saben que somos una gran ayuda para
uno de los problemas de esta época:
la falta de tiempo. Lo nuestro es brin-

dar servicio, optimizar los tiempos y
lograr que la gente se sienta ́ casi´ co-
mo en su casa”.

“El contacto directo con los clientes
es un gran capital con el que contamos
y eso no lo vamos a perder”.

“Podemos hablar de precios, de la si-
tuación económica, de muchísimos
temas, lo hacemos día a día, esa es
nuestra gran ventaja y la gente lo sabe.

También lo saben nuestros proveedo-
res”, recalca el presidente de CASAR. 

Sobre su empresa, López dice: “En el
súper trabaja mi esposa, Fernanda, que
está a cargo de la administración, mis hi-
jos Lautaro y Brenda, que se está por re-
cibir en estos días de contadora. Dese-
amos que sigan nuestros pasos, de he-
cho Lautaro me reemplaza cuando ten-
go que viajar, como ahora, que fuimos
invitados a la exposición Anufood”.

“No amenazamos con irnos del país
este es el lugar al que
pertenecemos y donde invertimos”. 
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A nufood Brasil, cuya pri-
mera edición se llevó a
cabo en la ciudad de
San Pablo, del 12 al 14

de marzo, es un evento en el que par-
ticipan empresas de alimentos y bebi-
das de todo tamaño y origen, ya sea
productores, fabricantes, importado-
res, exportadores y retailers, que bus-
can expandir y fortalecer sus negocios
en Latinoamérica. 

El evento, organizado la Koelnmes-
se GmbH (Cologne Trade Fair) de
Alemania, se basa en el tradicional
modelo de la exposición Anuga, la
mayor feria alimentaria del mundo.

En la exposición de San Pablo par-
ticiparon firmas productoras de ali-
mentos de primer nivel mundial, co-
mo es el caso de los dos gigantes bra-
sileños de la carne: Brf y JBS/Friboi,
que están entre las compañías de ali-
mentos más grandes del mundo. 

"La asociación entre la Brf y Anufo-
od es de gran importancia para noso-
tros. Presentamos un stand de 160
m², que nos permitió exponer los
productos e innovaciones de Sadia,

Perdigão y Qualy, que están entre las
marcas de alimentos más valiosas y
admiradas de Brasil", comentó Ger-
son Mantovani, director comercial
de Food Service de BRF.

Además de la participación de com-
pañías de primer nivel, varios países,
como Estados Unidos; Alemania, Ko-
rea, Perú y Argentina, entre otros,
contaron con su propio pabellón.  

El Ministerio de Relaciones Exterio-
res y Culto y la Agencia Argentina de

La exposición cumplió con las expectativas de los
organizadores y visitantes en su estreno en territorio
brasileño, propiciando negocios y generando valiosos
contactos entre fabricantes y retailers de diversos países.

A través de Anufood Brasil

EVENTOS

la feria Anuga llegó a América Latina





Inversiones y Comercio Internacional,
convocaron a empresas argentinas a
participar, de esta forma, nuestro país
contó con un espacio de 54 m2, para
la exhibición de productos de diversos
rubros, entre ellos: bebidas en gene-
ral, aceites vegetales, alimentos enla-
tados, granos y cereales, frutas y ver-
duras, confitería y panadería, carne y
productos cárnicos, pescados y maris-
cos, productos lácteos, alimentos

gourmet y delicatessen.
En forma paralela se desarrolló un

congreso sobre alimentación, que
contó con la participación de la mi-
nistra de Agricultura de Brasil, Tere-
za Cristina en un panel sobre seguri-
dad alimentaria.

Otros paneles analizaron el comer-
cio global de alimentos, las tenden-
cias en el consumo mundial y las pér-
didas y desperdicios de alimentos.
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Anuga es la feria comercial más
importante del mundo, el

punto de reunión más destacado
para la industria de alimentos y
bebidas del planeta.

Con más de 7.400 expositores y

alrededor de 165.000 visitantes

profesionales en la última versión,

Anuga ha ratificado su liderazgo

indiscutido en el sector alimentos.

En el evento, las tendencias

globales se presentan de manera

estructurada en 10 ferias

comerciales bajo un mismo techo

que permiten a los visitantes

obtener un claro panorama sobre

el presente y al mismo tiempo

generar impulsos hacia el futuro.

Allí se encuentran todas las

innovaciones, las últimas

tendencias y datos relevantes sobre

el futuro de la industria alimentaria.

Con 100 años de experiencia,

Anuga se consolida como el punto

de reunión más importante para la

industria alimentaria mundial

ofreciendo las mejores

oportunidades para establecer

contactos y hacer negocios en todo

el mundo.

100 años de vigencia
liderando el sector

En el marco de Anufood se desarrolló un congreso sobre alimentación donde
se analizaron temas como: seguridad alimentaria,
comercio global, tendencias del consumo y pérdidas/desperdicios.

Argentina fue uno de los países que contó con un pabellón propio.
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Participación de CAS y FASA
Invitados por la organización de

Anufood, cuatro supermercadistas
argentinos participaron en las Ron-
das de Negocios que se llevaron a ca-
bo en el marco de la exposición.

Sergio López, como presidente de
la Cámara de Supermercados y Auto-
servicios de Rosario y la Región (CA-
SAR), su esposa Fernanda, represen-
tando al supermercado Súper Géno-
va, Miguel Bambini, como presiden-
te de Rosario Compras y Emir Omar,
como integrante de dicho grupo es-
tuvieron presentes los tres días del
evento la zona de matchmaking.

Allí recibieron a proveedores de
distintos países quienes ofrecieron
diversos productos algunos de los
cuales pueden ser de interés para los
retailers argentinos.

Por otro lado, los supermercadistas
se entrevistaron con un viejo conoci-
do del sector, Marcos Manea, quien ac-
tualmente se desempeña como gestor
de UniBrasil - Unión de redes Brasil,
una agrupación que congrega a 12 re-

des y empresas supermercadistas del
país vecino, que en 2018 facturó más
de 6.500 millones de reales.

Por otra parte, los representantes
de CAS y FASA recibieron la visita de
ejecutivos de la Asociación Paulista de

Supermercados (APAS): Leandro Oli-
veira, ejecutivo Internacional  y Giuliana
Davanzo ejecutiva de Marketing

Allí departieron sobre distintos as-
pectos del supermercadismo en am-
bos países y se interiorizaron sobre el
APAS Show (www.apasshow.com.br),
que se llevará a cabo del 6 al 9 de Mayo
en el Expo Center Norte de la ciudad
de San pablo. 

Según informaron los representan-
tes de la asociación, se trata de la ma-
yor feria de alimentos, bebidas, higie-
ne, limpieza, equipos y tecnología pa-
ra supermercados del mundo. 

La muestra llega a su edición número
35 con un evento de cuatro días reu-
niendo a los principales tomadores de
decisiones y promoviendo relaciones,
experiencias y negocios entre empresa-
rios y ejecutivos del sector.

Durante el Show se llevará a cabo el
Congreso Internacional de Gestión un
encuentro que giará en torno al tema
“SuperHack- Segmentando el Super-
mercado”, que guiará todas las charlas. 
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Miguel Bambini, Leandro Oliveira, Sergio López, Giuliana Davanzo y Emir Omar.

Representantes de CAS y FASA 
participaron en la 
exposición Anufood Brasil 2019
invitados por los
organizadores del evento. 





26 CAS & FASA



CAS & FASA 27



28 CAS & FASA

La nueva sucursal de Marce-
lo T. de Alvear esquina Po-
sadas, en Resistencia, es un
edificio de tres plantas, to-

talmente nuevo, construido en un te-
rreno propio de 1.300 m2. 

El local, que está ubicado a cinco
cuadras de la plaza principal de Resis-
tencia, fue concebido como un su-
permercado de proximidad y una op-

ción gastronómica en un sector cén-
trico  de la ciudad.

En la planta baja se encuentra ubi-
cado el supermercado de 650 m2 y la
playa de estacionamiento con espa-
cio para 20 vehículos.

En la planta alta, funciona el patio
de comidas, en modalidad autoservi-
cio, de 600 m2 con capacidad para
170 comensales. 

El supermercado ofrece productos
de todos los rubros que tradicional-
mente trabaja la cadena: almacén,
limpieza, perfumería, fiambrería, lác-
teos, verdulería y carnicería con car-
nes vacunas, porcinas y caprinas de
producción propia.

El local está ubicado a pocas cuadras del centro de la
ciudad de Resistencia, Chaco, en un edificio construido
especialmente y generará 50 empleos directos.

SUPERMERCADOS

Zorzón Supermercados inauguró su
sexta sucursal

Ricardo Zorzón.
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Fabián Salguero, propietario de Distribuidora Ta-
tito describió las características de su empresa
ante la solicitud de CAS & FASA: “Mis padres, Se-
gundo Adán (Tatito) y María Ana, comenzaron

con un almacén en Villa Angelina. Allí aprendí el oficio y lue-
go inicié mi propio emprendimiento, hace 20 años”.

“Hoy seguimos siendo una empresa familiar, que gestiona-
mos con mi esposa Alicia Verónica. Ya contamos con siete lo-
cales y podemos seguir creciendo”, dijo Salguero.

Las dos tiendas más grandes tienen poco más de 300 m2,
son la primera, donde comenzamos,  y la última, recientemen-
te inaugurada en Avenida Siria 1902, esquina Venezuela. 

Una decisión estratégica
“Comercializamos todo tipo de alimentos -dijo Salguero- a

excepción de frutas, verduras y carnes, también vendemos
productos para cuidado personal y hogar. Decidimos cerrar
la verdulería y la carnicería para concentrarnos en las catego-
rías que podemos gestionar con mayor eficiencia. En su mo-
mento, casi 10 años atrás, tomamos esa decisión que parecía
arriesgada, pero los resultados confirman que fue acertada”.

La firma, que brinda empleo a 50 personas, atiende de Lu-
nes a Sábados. “Dejar de vender vegetales y haber eliminado
la carnicería, nos permitió cerrar los Domingos, algo muy
valorable desde todo punto de vista”, acotó Salguero.

“Hoy vemos el futuro con optimismo, a pesar de lo difícil
de la situación actual, contamos con una organización muy
eficiente que nos permite brindar un excelente servicio y
precios competitivos”, confió el supermercadista.

La cadena tucumana inauguró su séptima
sucursal en la capital de la provincia y se
consolida como una opción de cercanía.

Distribuidora Tatito

SUPERMERCADOS

sigue creciendo
Distribuidora Tatito 
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FABRICANTE DE ARTEFACTOS DE ILUMINACIÓN

Centro Industrial Florida Oeste - Pte. J. A. Roca 4250 Florida Oeste
Tel/Fax: +54(11)4709-2420/4838-0720 - www.iba.com.ar

Iluminación comercial para supermercados, mayoristas, 

homecenter y tiendas departamentales.



32 CAS & FASA

Como todos los años agasajamos a nuestros clientes con una cena es-
pecialmente planificada para ellos, con premios instantáneos, sorteos,
shows en vivo, en uno de los salones más emblemáticos de Rosario,
ubicado sobre la barranca del rio Paraná, con una vista única a las islas

y al puente Rosario–Victoria”, dijo Miguel Bambini, presidente de Rosario Compras.
Como es habitual en los festejos de la agrupación, concurrieron todos los clien-

tes que salieron sorteados el dia 26 de enero de 2019 en cada una de las sucur-
sales que integran Rosario Compras, en sus distintas localidades (Rosario, G. Bai-
gorria , Cap. Bermudez, Cañada de Gómez, Armstrong, Casilda, Chabás, Arequi-
to, Cruz Alta, Firmat, Bigand, Alcorta, Chañar Ladeado y Corral de Bustos).

Los asistntes disfrutaron del catering de gran nivel, provisto por el salón Punta
Barranca, con atención personalizada desde el comienzo al fin de la fiesta, para
que cada uno de los agasajados se sintiese como en su casa y disfrutara plena-
mente de un evento único, en el entorno del supermercadismo.

En el transcurso de la noche, se sortearon importantes premios como un TV
de 58”,  equipos de audio portátiles, celulares , etc. Por otra parte cada injvitado
recibió un obsequio de mesa provisto por los proveedores de Rosario Compras;
además, al retirarse de la fiesta, cada uno se llevó un bolso ecológico colmado
de productos aportados por las empresas colaboradoras. 

“Considerando  la situación socio-económica del país, la fiesta se realizó con un
gran esfuerzo conjunto entre Rosario Compras y sus proveedores. También fue
muy importante la colaboración de nuestro personal en el armado y la entrega de
los premios y de las bolsas”,  acotó Gloria Azad, gerenta de la agrupación rosarina. 

“Agradecemos a quienes concurrieron a la fiesta por su amabilidad, alegría,
compromiso, calidez, logrando una noche única e inolvidable para todos”, des-
tacó Miguel Bambini en el brindis de cierre.

El evento ya se ha transformado en un clásico en la
ciudad de Rosario, clientes y supermercadistas festejan y
se divierten en un ambiente de sana camaradería.

Rosario Compras sigue 
agasajando a sus clientes todos los años

SUPERMERCADOS
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Más de 13,000 exper-
tos, de 94 naciones
(un aumento del
10% con respecto

al año anterior) viajaron a Düsseldorf
a mediados de febrero para explorar
las propuestas específicamente dise-
ñadas para los retailers, sus provee-
dores y sus clientes.

“Al igual que casi todos los sectores
de la industria, el comercio minorista
también se basa cada vez más en datos.
EuroCIS 2019 ha confirmado de ma-
nera impresio-
nante que la
tecnología tam-
bién se ha con-
vertido en un
factor determinante para los minoris-
tas en la competencia por el recono-
cimiento de los consumidores", dijo
Hans Werner Reinhard, Director Ge-
neral de Messe Düsseldorf, comentan-
do el  éxi to de EuroCIS 2019.  

Una aspiradora de Inversiones
Según un estudio publicado por el

EHI Retail Institute para EuroCIS
2019, los presupuestos de TI de los
minoristas siguen aumentando. 

Se centran en proyectos que hacen

que las infraestructuras de TI de los
minoristas estén preparadas para el
futuro. La optimización de los siste-
mas de información de mercaderías
y las soluciones omnicanal también
se ubicaron en la parte superior de
las listas de tareas pendientes de los
minoristas.

“EuroCIS es el punto de acceso más
importante para los tomadores de
decisiones en la industria minorista
nacional e internacional. Es enorme-
mente importante como plataforma

de redes, inno-
vac ión y  ten-
dencias ",  co-
mentó Ulrich
Spaan, miem-

bro de la junta directiva del EHI Re-
tail Institute. 

"Una de las tendencias minoristas
clave reflejada por EuroCIS 2019 es el
uso de Inteligencia Artificial (AI).
Además, el auto checkout, los méto-
dos de pago y el Internet of Things
(IoT) jugaron un papel destacado en
la feria. Los Chatbots, por ejemplo,
utilizan la Inteligencia Artificial para
comunicarse con los compradores,
mientras que IoT es una herramienta
valiosa en el análisis de datos para mi-
noristas”, agregó Spaan,

EuroCIS se afianza como la exposición lider en materia de
tecnología y soluciones para el retail a nivel mundial.

EVENTOS

Liderazgo reconfirmado
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Desde 1936 ,  POPAI
(Point of  Purchase
Advertising Interna-
tional) trabaja repre-

sentando los intereses de la actividad
del POS, tanto a sus productores y
proveedores de servicios, como a
quienes lo utilizan, en particular, las
distintas clases de comercios.

A nivel nacional e internacional,
POPAI facilita el intercambio
interdisciplinario de informa-
ción y experiencia para sus
más de 2,000 miembros en to-
do el mundo.

Como una organización sin fi-
nes de lucro activa a nivel mun-
dial, POPAI es considerada co-
mo el centro de competencia y
la plataforma de comunicación
integral para el marketing en el
punto de venta.

Todos los años, en Alemania
se entregan los Premios POPAI
DA-CH, cuyos nominados son
anunciados y exhibidos en un
gran salón en la Exposición Eu-
roCIS, en Düsseldorf.

Las 15 categorías que lo inte-
gran reflejan toda la gama de ac-
tividades en el punto de venta.

abarcando desde materiales de pun-
to de venta hasta promociones de
ventas complejas, comercialización
visual y tecnologías digitales. 

Este año, un jurado independiente
y de altamente calificado otorgó los
premios especiales "Mejor en Digi-
tal" y "Mejor en Integración Digital".

Visita y entrevista
CAS & FASA recorr ió  e l

stand de POPAI en EuroCIS y
entrevistó a Leo van de Pol-
der, director ejecutivo a cargo
del Desarrollo Global de to-
das las filiales de Shop! Global
Network, entidad de la que
forma parte POPAI.

Leo, quien recientemente vi-
sitó Argentina para brindar una
conferencia, explicó detalles
de los premios que entrega la
entidad en varios países y co-
mentó los cambios que se ave-
cinan en POPAI, entre ellos una
mayor presencia de Shop! Glo-
bal Network, que redundará en
beneficios para POPAI.

La entidad que representa
al POP mundial tiene una
destacada participación en
la exposición alemana.

POPAI presente en EuroCIS

EVENTOS

Leo van de Polder
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El recién concluido “2019
International Home +
Housewares Show” está
cosechando cr í t i cas

muy favorables de la industria y el re-
tail mundial que coinciden en afir-
mar que la calidad de los asistentes al
evento fue la más destacada en años.

El Show, que contó con 2.205 expo-
sitores de 43 países, se enfocó en
profesionales del retail y la industria,
formadores de opinión / bloggers y
analizó en profundidad un sector
que está en permanente evolución.

“Constantemente los expositores
nos dijeron que la calidad de los com-

pradores y la asistencia de los mino-
ristas clave fue la mejor en años. Por
su parte, los retailers elogiaron la ca-
lidad y representatividad de los ex-
positores que colmaron los pabello-
nes del centro de exposiciones Mc-
Cormick Place", dijo Derek Miller,
presidente de la organización sin fi-
nes de lucro IHA, propietaria y ope-
radora del Show. 

“El diseño y la función ya no son las
únicas razones por las que las perso-
nas compran productos para el ho-
gar. El Show está llevando las cosas
un paso más allá para ayudar a los mi-
noristas a entender cómo el diseño y
la función se adaptan a los estilos de
vida de sus clientes y encontrar for-
mas de inspirarlos a comprar pro-
ductos que complementen esos esti-
los de vida", agregó.

"Nos estamos moviendo hacia un
período de venta minorista centrado
en el consumidor", dijo por su parte
Tom Mirabile, experto en tendencias
de consumo de IHA durante su pre-
sentación sobre las principales ten-
dencias para 2019.

El rol de las tiendas de comestibles
Un panel de expertos examinó las

tendencias de compra y propuso có-
mo moldear las tiendas de comesti-
bles del futuro para capitalizar las
preferencias de los consumidores.

"Hay dos mitos que debemos desa-
creditar -se dijo en el panel- uno es que
todo debe estar en línea y el segundo

Retailers de todo el mundo concurrieron una vez más a
una de las exposiciones mas importantes del planeta
especializada en artículos que resultan un atractivo
complemento para las compras de comestibles. 

Chicago fue un lugar

EVENTOS

inspirador para productos del hogar





que la gente está comprando de ma-
nera diferente a como lo hacía antes.

Del panel surgieron algunas reco-
mendaciones para los retailers, la pri-
mera es: “Identifique aquellas catego-
rías en las que seguramente no podrá
ganar y céntrese en aquellas en las que
tiene la posibilidad de hacerlo”.

Otra recomendación apunta a la
necesidad de reconfigurar las tien-
das para hacerlas más agradables y
cómodas para los clientes y ofrecer

una selección de productos orienta-
da a sus preferencias y necesidades.

Otra recomendación para los retai-
lers tradicionales: “Aproveche el im-
pulso centrado en la misión de com-
pras que llevó al cliente a su tienda.
Piense en que cosas tienen sentido
para esa persona, en ese viaje, y se-
guramente descubrirá que los artícu-
los para el hogar pueden desempe-
ñar un rol destacado si realiza la ofer-
ta adecuada.
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El evento cambiará de nombre y pasará a llamarse
The Inspired Home Show desde la 
próxima edición, del 14 al 17 de marzo de 2020.

es que la onmicanalidad eliminará to-
das las compras impulsivas".

La realidad es que los compradores
tradicionales siguen existiendo y re-
presentan entre 40 y 60% del total, in-
cluso dentro de una categoría como
la de artículos para el hogar que ve
crecer constantemente las compras
en línea.

Una reciente encuesta revela que 7
de cada 10 compradores que piden
comida en línea desde un sitio web
de comestibles y luego van a la tienda
a recoger sus pedidos, terminan
comprando artículos adicionales en
los pasillos donde se comercializan
productos no alimenticios.

Aunque las compras en línea cierta-
mente aumentarán en los próximos
años, se prevé que el crecimiento de
esas ventas, tanto en artículos para el
hogar, como en alimentos y bebidas,
será mucho más lento que en otras
categorías.

Por ejemplo, el 18% de los artículos
para el hogar y el 13% de los alimentos
y bebidas se comprarán en línea para
2023, en comparación con el 91% de
los libros, música y videos y el 66% de
los útiles escolares y de oficina.

"La mayoría de las personas están
abiertas a comprar, tanto en línea co-
mo fuera de línea, la batalla está ahí
para ser ganada", dijo un especialista.

La tiendas físicas necesitan desa-
rrollar y perfeccionar la experiencia
de compra en sus locales y reconocer
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La experiencia de compra en una tienda semi au-
tomatizada, sin cajeros, hoy es atractiva y hasta
divertida para el publico en general, que disfruta
de esa sensación de “irse sin pagar”.

Para los profesionales es una propuesta a ser considerada
y analizada en detalle. La pregunta es si el retail del futuro
va hacia ese formato. Todavía es temprano para saberlo, en
los Estados Unidos hay 10 locales en total, en las ciudades
de Chicago (4), Seattle (4) y San Francisco (2). 

Para ingresar a la tienda es necesario haber descargado
la aplicación de Amazon Go en un celular para que apa-
rezca un código QR en la pantalla, que luego debe ser apo-
yado en el módulo de acceso, al entrar a la tienda.

Pueden ingresar una, o más personas con el mismo có-
digo, solo es necesario escanear la pantalla del celular en
el sensor, antes del ingreso de cada una. Si es un grupo,
todos sus integrantes pueden tomar productos de las
góndolas y llevárselos, el gasto será cargado a la tarjeta de
crédito que fue habilitada al descargar la aplicación.

No hay carritos, ni siquiera canastas, de ser necesario,
se pueden comprar bolsas, de papel o de rafia de polipro-
pileno. El surtido es limitado, de hecho solo hay comes-
tibles y varias propuestas de comida preparada. Los loca-
les son chicos, el que visitamos no tenía mas de 400 m2. 

“Solo toma los productos y márchate”, dice Amazon Go,
la clave es que el sistema detecte -sin fallas- lo
que los clientes se están llevando. Para eso
cuenta con una variedad de sensores en los es-
tantes, cámaras e inteligencia artificial, ya que
no hay etiquetas RFID ni escaneo de códigos. 

Visitamos una de las tiendas más
avanzadas del mundo, instalada por
Amazon, en la ciudad de Chicago, USA.

Amazon Go 
la evolución del 
retail que asombra

NOVEDADES
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La combinación de la ISM,
(Feria Internacional de
Productos de Confitería) y
la exposición ProSweets

Cologne (feria internacional de pro-
veedores y plataforma informativa
para la industria de los productos de
confitería y los snacks) permitió cu-
brir toda la cadena industrial de crea-
ción de valor añadido en dichos secto-
res,  propiciando  un evento que supe-
ró todo lo conocido en la materia.

Del 27 al 30 de enero, se registró la
participación de 21.000 visitantes
profesionales (5% más que en 2018),
procedentes de más de 100 países.

La oferta de los expositores ha sido
muy amplia, tanto a nivel nacional co-
mo internacional, y abarcó toda la ga-
ma de suministros que precisan los fa-
bricantes de productos de confitería. 

"Para las empresas proveedoras del
sector de los productos de confitería,
la ProSweets Cologne es la platafor-

ma central internacional. Con nuevas
tecnologías de procesado, solucio-
nes innovadoras y sostenibles para
los envases así como nuevos desarro-
llos en torno a la conexión digital en
la producción, el sector muestra que
sigue el ritmo de nuestro tiempo" de-
claró Anne Schumacher, directora de
la Koelnmesse.

Tendencias e innovaciones
En el foco de la atención de la ISM de

este año han figurado productos ade-
cuados  a las necesidades individuales
de los consumidores de hoy. 

Los fabricantes han tenido en cuen-
ta el creciente deseo de los consumi-
dores de conseguir una alimentación
más saludable y sostenible. 

Junto a productos vegetarianos y
veganos así como ofertas de produc-
tos sin gluten y sin lactosa, entre las
tendencias más importantes que se
han observado en la feria figuran los

Koelnmesse, la organización que administra el predio ferial
de Colonia, Alemania, llevó a cabo la versión número 49
de la exposición ISM en paralelo con la feria ProSweets, un
acontecimiento de alcance mundial para el sector.

EVENTOS

ISM/ProSweets batieron records

productos con proteínas vegetales,
los ingredientes naturales y las mate-
rias primas cultivadas con sistemas
sostenibles. 

También se presentaron en la feria
numerosos artículos de confitería y
snacks sin azúcar/con azúcar reduci-
da así como productos sin grasa y con
reducción de sal.

Argentina presente: Cia. Industrial ADP, empresa
mendocina, presentó en la feria algunos de sus pro-
ductos tales como: dulces y bocadillos, pops de hielo,
sorbetes, caramelos líquidos, entre otros.
Desarrollados con tecnología de punta, se exportan
con las marcas, "Jack", "Le Burguet" y "Bongu".
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La Serenísima presenta su nueva “Línea de Leches 3210”
La empresa líder del mercado, presenta el rediseño y lanzamiento de su

nueva línea de leches respondiendo a las actuales tendencias y necesida-
des de los consumidores de hoy.  

Así, a sus tradicionales presentaciones de le-
che “roja” y “verde”, suma dos nuevas opciones,
con la calidad de siempre. 

Así, se convierte en la única empresa láctea
del país en ofrecer 4 variedades de leche. Ade-
más, pensando en la practicidad y fácil elección
de cada una, renovó sus envases, y los diferen-
ció con 4 números y colores según su tipo.

3%, “CLÁSICA”: la leche de siempre, la del
envase rojo, la “CLÁSICA”, es una opción muy
completa para todos los días.

2%, “CLÁSICA MÁS LIVIANA”: ideal para quie-
nes buscan el equilibrio entre sabor y liviandad.
Esta presentación tiene un tenor graso del 2%
que la vuelve más liviana que la versión “Clási-
ca”, pero manteniendo todo el sabor y frescura.
Se presenta en envase color naranja.

1%, “LIVIANA”: la tradicional leche parcialmente descremada, la del en-
vase verde, ahora se llama “Liviana”. Esta leche es la opción pensada para
quienes quieren cuidarse, pero sin resignar el sabor de siempre.

0%, “MENOS CALORÍAS”: en envase celeste, esta nueva leche es la pri-
mera del mercado argentino con 0% de tenor graso, una innovación de-
sarrollada especialmente para aquellas personas que hacen del cuidado en
su alimentación una filosofía de vida, para quienes ahorrar calorías en cada
comida se convierte en algo fundamental.

Aceto extra añejo
Doménico Ranieri, mar-

ca de Yancanelo, la empre-
sa mendocina productora
de aceite de oliva extra vir-
gen, lanzó al mercado su
nuevo aceto balsámico
Doménico Ranieri Extra
Añejo. 

La marca pionera en la
elaboración de aceto bal-
sámico  en  Argent ina ,
anunció la llegada de una
nueva versión de su tradi-
cional aceto elaborado
con mostos añejados. 

Se trata de un producto que pre-
senta una textura consistente de un
sabor redondo y pleno con gran
cuerpo. 

Envasado en origen, Doménico Ra-
nieri Extra Añejo se distingue por sus
aromas y perfumes dulces y su deli-
cada cremosidad, es un aceto perfec-
tamente balanceado.
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Cambios en PepsiCo
Luiz Rizzo, quien era gerente se-

nior para la categoría de Salados en
PepsiCo Chile, tomó la posición de
director de Marketing para PepsiCo
Alimentos Cono Sur (Argentina, Chi-
le, Uruguay y Paraguay).

Brasileño, de 37 años, es licenciado
en Administración de Empresas de la
Fundación Getúlio Vargas y comple-
tó sus estudios con el Programa de
Gestión de Marketing Estratégico de
la Universidad de Stanford.

Por su parte, Diego Serantes pasó
de director de Marketing para Pepsi-
Co Alimentos Cono Sur, a director de
Ventas de PepsiCo Alimentos y Bebi-
das para Argentina. 

Argentino, de 41 años, es ingeniero
Industrial de la Universidad Austral.

El tercer cambio anunciado por la
empresa involucra a Federico Hirtz,
quien se desempeñaba como direc-
tor de Ventas de Alimentos y Bebidas
para PepsiCo Argentina y acaba de
asumir como gerente general de Pep-
siCo Alimentos Uruguay y Paraguay.

Luiz Rizzo

Diego Serantes.

Federico Hirtz

Yogures bebibles en Tetra Top
ilolay amplía su portfolio de yogures

bebibles al sumar una línea en envases
Tetra Top® al tradicional sachet. 

Este envase de Tetra Pak® es uno de
los preferidos de los consumidores
por ser liviano y eficiente en términos
de espacio. Además, por contar con
una práctica tapa a rosca, es fácil de
sostener al abrir, verter y beber. 

Asimismo, es un envase que sirve
tanto para utilizar dentro del hogar co-
mo fuera, es fácil de almacenar en la he-
ladera y de llevar de un lado a otro. 

Los yogures ilolay en envases Tetra
Top® se encuentran en presentaciones
de 1kg, 500 y 185 grs de los sabores vai-
nilla, frutilla, durazno y frutilla-kiwi. 
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Exitoso balance de la edición 2019 de Expo Golosinas
Más de 1.900 personas visitaron Expo Golosinas, consolidando un cre-

cimiento de más de un 30% en cantidad de visitantes respecto a la edición
anterior. Patrocinada por la Asociación
de Distribuidores de Golosinas, Galleti-
tas y Afines (ADGYA) y bajo la organiza-
ción integral de HS Eventos, Expo Go-
losinas 2019 se realizó los días 21 y 22
de marzo en el Pabellón 6 del Centro de
Exposiciones Costa Salguero y reunió a
más de  60 expositores entre fabricantes
de golosinas, galletitas y de todos aque-
llos productos y servicios que llegan a
los canales minoristas (kioscos, almace-
nes, autoservicios, etcétera) a través de
los distribuidores y mayoristas nucleados en ADGYA.

“Es muy gratificante ver la respuesta del público y la repercusión de esta
segunda edición del Encuentro de Negocios - Expo Golosinas. Sabíamos
que afrontábamos un año complejo; pese a ello apostamos a realizar una
muestra más grande y el sector nos acompañó. Esto demuestra la impor-
tancia de que existan espacios de intercambio como éste, en el que todos
los eslabones de un sector se reúnen para abordar sus desafíos mediante
esfuerzos mancomunados y seguir potenciando sus negocios” afirmó
Jorge López, Presidente de ADGYA.

Protección antibacterial
La marca de protección femenina de

Kimberly-Clark presenta los nuevos
Protectores Diarios Kotex® Antibac-
terial, con una nueva tecnología que
previene el desarrollo de bacterias en
un 99%, ayudando a prevenir posibles
olores. Además, poseen cubierta res-
pirable para que el aire circule y la piel
respire de forma natural.

En su estructura poseen una capa
con tecnología basada en una serie de
ingredientes naturales que ayudan a
prevenir posibles malos olores.

Están conformados por cuatro capas
principales de material, las cuales co-
locadas una sobre la otra, otorgan al
producto características especiales de
absorción, protección, acción antibac-
terial, suavidad y respirabilidad.

AeroBrahma
Fiel a su propósito de hacer que to-

dos puedan disfrutar de una cerveza
suave y refrescante en la mejor época
del año con amigos, Brahma Chopp
desarrolló AeroBrahma, una aerolí-
nea #FreeCost.

Todos los interesados mayores de
18 años, pudieron participar para vivir
la experiencia junto a un amigo y ob-
tener pasajes gratis, entradas al carna-
val y acceso al Camarote Brahma. 

“Nos encanta sorprender a nuestros
consumidores con iniciativas que no
sólo los diviertan, sino que, además,
les solucionen sus encuentros con
amigos”, expresó Julieta De Lauren-
tiis, gerente de Brahma Chopp.

El Vuelo 269 partió el 16 de febrero
desde San Fernando, Buenos Aires
con destino a Corrientes Capital y re-
gresó el 17 de febrero.

Bodegas Bianchi en ProWein
En una nueva edición de ProWein

-la feria de vinos más importante del
mundo-, que este año contó con la
presencia de más de 6.900 exposito-
res de 70 países, Bodegas Bianchi tu-
vo una destacada participación.

La firma decidió presentar allí la
nueva imagen de la bodega, repre-
sentada en una renovada identidad
corporativa que incluye en su logo la
tradicional cava familiar de la bodega
de San Rafael. 

Otras novedades son los rediseños
de algunas de sus marcas emblemá-
ticas y nuevos desarrollos creados en
su bodega en Valle de Uco, de recien-
te adquisición.

MINIS: un snack de bolsillo
Molinos Ala presenta sus tostaditas

clásicas ahora en un formato MINIS.
Se trata de un snack pensado para ser
disfrutado en cualquier momento y
lugar, incluso en el “on the go”, con
su presentación de 50 gramos. 

Con solo 82 calorías en una porción
de 20 tostaditas, tiene 0% de grasas
trans y al ser libre de gluten -sin
TACC- es el aliado perfecto para cual-
quier momento del día. 

Las MINIS son crocantes, ricas y
tentadoras. Una opción ideal para
darse un gusto durante los breaks: en
casa, en el trabajo, en la playa, en el
viaje, o en cualquier otro lugar. Un
snack para toda hora, bajo en calorí-
as, apetitoso y accesible.
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ANALISIS

Por Lic. Fernando Aguirre 

Director de CAS & FASA.

En Marzo, las ventas de los supermercados alcan-
zaron un crecimiento nominal del 40% al ubicar-
se en $ 45.485, la baja real, que se observa al con-
siderar la inflación es del 10,5%.

La provincia de Misiones se destaca con el crecimiento
más alto respecto al promedio (50,5%) y Santiago del Es-
tero se ubica en el otro extremo, con un aumento de las
ventas muy inferior al promedio (25,8%).

Lo cierto es que el consumo en supermercados no
muestra señales de recuperación, por el contrario registra
fuertes caídas que difícilmente se recuperen en los pró-
ximos meses, habida cuenta del profundo deterioro del
salario real, las elevadas tasas de interés, el comporta-
miento errático del dólar que subió cerca de un 10% en
marzo, las alzas de los combustibles y otros indicadores
que no permiten ser muy optimistas.

Es de destacar que las ventas en locales al público caye-
ron por encima del promedio, con un 14% anual, con to-
dos los grandes rubros relevados en baja. 

El promedio mejora cuando se considera la modalidad
online, que subió 6,1%, sin mostrar rubros en descenso.
"Más negocios se siguen sumando a ese canal de ventas,

para captar especialmente a los segmentos jóvenes que
compran desde sus dispositivos", dice el informe de CA-
ME, presentado el 31 de Marzo.

Los primeros meses del año encuentran a las familias
con elevados niveles de endeudamiento, en su mayor par-
te como consecuencia de las fiestas y las vacaciones, in-
fluenciados por las altas tasas de financiamiento que de-
ben abonar, especialmente cuando no se cancela el total
de la tarjeta. 

"Sobre fin de mes -dice el informe de CAME- se notaron
tímidos signos de mejora en algunos locales. Así es que
el 72,7% de los comercios consultados tuvieron bajas
anuales en sus ventas, mejorando levemente esa propor-
ción frente al 77% de enero". 

"En el caso de los negocios que combinan las ventas físicas
y electrónicas, los resultados por Internet siguen creciendo,
pero ello no llega a compensar las caídas registradas en los
locales de venta a la calle”, revela el informe.

Por otro lado, las previsiones en materia de inflación no
son alentadoras, la disparada del dólar, los aumentos de
la luz, la nafta y el transporte le fijan un piso que algunos
economistas ubican cerca del 4%.

Ya suma quince 
meses la caída del consumo
Las ventas por el piso y la inflación desbocada, un panorama de
estanflación que las autoridades económicas no pueden resolver,
al menos en lo inmediato, mientras ven como crece la pobreza.






