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Introduccion:

El Gobiemo de la Provincia de Santa Fe, mediante el Convenio: " Municiptos
Productivos - Etapa IIT " celebrado con el Consejo Federal de inversiones, se
propone lograr el crecimiento de la competitividad del sistema economico, a traves

de la implementacidn de estrategias de desarrollo de sectores industriales.

Generando estimulos que desarrollen las potencialidades industriales y de
servicios, Santa Fe afianzara su base productiva y por lo tanto su capacidad de

integracion regtonal a nivel nacional e intermacional.



Fundamentacion de los TalHeres Sectoriales :

La implementacion de Talleres Sectoriales busca convertirse en un ambito de
confluencia y discusion de las principales voluntades politicas y economicas en
pos de acciones comunes; ¢l sector publico, empresario, entidades intermedias y

educativas.

Los encuentros con pequefias y medianas empresas de la region que perienecen a
sectores seleccionados para el presente trabajo, permitiran acercar a los actores
para diagnosticar su problemdtica y conocer sus perspectivas en el marco de

globalizacion de los mercados y del Mercosur,



ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LAS
TAREAS DESARROLLADAS



b)

Metodologia:

La seleccton de los sectores industriales objetos del presente proyecto, fue
realizada, por un lado, en funcion del andlisis de los resultados del Relevamicento
del Sector Productivo 1996 y su correspondiente actualizacion 1998; ( por
considerarse la informacion base como excelencia para sistematizar programas y
acciones que mejoren el nivel competitivo de las empresas ), pero también con
criterios cualitativos como lo son el tecnologico o por definicién de politicas

desarrolladas en el ambito de la provincia.

Se cree oportuno mencionar los siguientes aspectos metodoldgicos:

Se analizaron, en general, estructuras sectoriales que no pertenecieran al perfil
agroalimentario por excelencia de la pcia. de Santa Fe como asi tampoco

metalmecanico.

Se tuvieron en cuenta particularidades ( abajo mencionadas ) de los sectores
escogidos, que pudiesen trabajarse bajo la forma individual y asociativa y que

mostrasen indicios de la composicion sectorial.

Se procedio a actualizar altas y bajas de la base de datos de los sectores, a traves
de la requisitoria efectuada a todos los Secretarios de la Produccion, con el
proposito de incluir en los programas regionales no sdlo a la poblacion bajo

analisis en los Relevamientos 1996 y 1998,



d)

Se realizd el cruzamiento de bases de datos a fin de incluir en la base de datos
actualizada informacién de empresas de los sectores que hayan participado en el
calendario oficial de ferias y misiones comerciales con el gobiemo provincial;
empresas que hayan certificado 1SO 9000; empresas que estén interesadas en
incorporar socios y empresas que deseen realizar algun tipo de acuerdo o alianza

comercial,

Se constataron las respuestas brindadas por las Areas de la Produccion, a través de
llamadas telefénicas a las empresas, confirmando rubro, contacto y depurando la

informacion correspondiente a sub-sectores cuando correspondia.



Criterios Generales:

Empresas que no hayan trabajado previamente a nivel sectorial

interrelacionadamente con el sector oficial.

Sectores con indicadores de innovacion o creciente participacion de valor agregado

en su produccion.

Sectores con fuerte componente de necesidades de reconversién empresarial, ya sea

por razones de mercado o intrasectonales.

Concentracion geografica de las empresas que permita integrar regionalmente al

empresariado.

Existencia de programas previos implementados a nivel provincial o de entidades
intermedias: tal es el caso del sector del mueble y los convenios firmados con el

B.L.D y Centros de Desarrollo Empresarial, Programa Provincial de Disefio,etc.
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Sectores Seleccionados:

v’ Apicola.

v/ Calzado.

v' Equipamiento y Tecnologia Médica.

v" Muebles de Oficina.

v Informdtica.
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Contactos Institucionales
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El accionar institucional.:

Uno de los objetivos primordiales del Programa Municipios Productivos, en su
estrategia de desarrollo de sectores industriales, es articular politicas de
caracter regional a partir del consenso con todas las instituciones locales
(Areas de la produccion, entidades intermedias, establecimientos de
educacién, etc.) canalizando acciones alin no cristalizadas en los planes de

trabajo de dichas instituciones.
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Institucién: Facultad de Ingenieria UN.E.R - Oro Verde -
Parana.

Area de Extension - carrera de Bioingemeria.

Fecha: Junio 1999,
Contacto: Victor Valentinuz.

Conclusiones:

Se plante6 el proyecto de trabajo en el marco del Convenio Municipios
Productivos relativo a equipamiento y tecnologia médica; dado que el
bioingeniero es apto para el asesoramiento en la eleccion de los equipos
necesarios para el cuidado de los pacientes. También crea y desarrolla equipos
orientados al uso médico con un fuerte componente de innovacién ¢

investigacién.

Los tres principales destinos de la labor profesional del bioingeniero son:
Comercializacion de equipos: 25%.
Investigacion y docencia: 21%.

Industrias: 17%.

Este contacto se fundamenta en lo pionera de la Facultad de Ingenieria en
brindar el conocimiento de grado, no sélo en nuestro pais sino en Sudamérica,

compartiendo el privilegio con México en Latinoamérica.
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Institucion : Camara de Empresas [nformaticas del Litoral (CEIL) — Rosario —
Fecha : 15 de Julio de 1999.

Contacto: Presidente: Eduardo Venturi.

Conclusiones:
Se discuti6 la realizacién de reuniones de trabajo con el sector de informatica;
particularmente en dos ejes tematicos:

desarrollo de software de aplicacion.

ensamblado de equipos de computacion.
Este altimo en funcién del panorama de situacién brindado por la gente de la
Camara en relacion a la Ley de Disposicion Eléctrica ( dic. 1998) que exigira
una progresiva reconversion de este sub-sector.
La entidad se cred cuatro afios atrs, por la necesidad de combatir la pirateria y
el software ilepgal vy fue pionera en la conformacion de estatutos para la
formacion de una entidad representativa del sector a nivel nacional ya que
éstos fueron tomados como bases por parte de otras camaras en distintos

lugares del pais.

Actualmente, la Camara cuenta con 70 asociados, destacandose tres tipos de
SOCLOS:

Fabrica de software como actividad principal.

Distribuidores de sottware.

Fabrica de soft como departamento interno de una empresa de venta de

equipos e insumos de computacion.
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Institucion: Camara de Informatica de Santa Fe ( en formacién ).
Fecha: 16 de Julio de 1999.
Contactos: Pablo Sorgi/ Fernando Landolfi.

Conclustones:

Se planted el esquema de trabajo de talleres con el sector, invitandose a los
presentes para la reunidn en la ciudad de Rosario.

Dicha entidad tiene aprobado sus estatutos pero aln no se encuentra
funcionando (su ambito fisico seria el Centro Comercial de la ciudad de Santa
Fe).

Se mostraron interesados en profundizar el contacto extraregional para tratar
problemas comunes al sector. También se establecié la necesidad de efectuar
un relevamiento de todas las empresas existentes en la ciudad de Santa Fe,

informacion que hasta el momento no se encuentra sistematizada.
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Institucién ;: Camara de Comercio Italiana de Rosario.
Fecha : 19 de Julio de 1999.

Contacto : Lic. Eduardo Romagnoli — Raul Pacilio.

Conclusiones :

Arribado al tema de talleres con sectores de la Pcia. de Santa Fe, se acordo por
parte de la Camara en colaborar (si surgen acciones en este sentido) con las
actividades de los talleres territoriales, particularmente en lo referente a
sectores de calzado, muebles de oficina y equipamiento médico.

Esto se fundamenta en la organizacion de misiones comerciales para los
sectores a regiones especificas de Ialia y contactos con programas de dicho
pais.

[talia posee un modelo de especializacion industrial con caracteristicas

similares a las existentes para los sectores industriales de nuestra pcia.
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RESULTADOS DE LOS TALLERES

SECTORIALES

18



Objetivos particulares de los Talleres Sectoriales:

> Analizar la situacion actual y perspectivas de los sectores en el mediano y

largo plazo.

> Fortalecer la relacion del tejido empresario con entidades intermedias a traves

del accionar institucional de éstas.

% Adgquirir conocimientos sobre la realidad inter e intrasectorial provincial
reconociendo la problematica que hace al desarrollo de la “cultura

organizativa” de nuestras empresas.

» Sentar bases para la futura identificacion de lineas de trabajo y conformacion
de talleres territoriales. Dichos talleres propiciaran el intercambio vy
cooperacion horizontal entre empresarios de la provincia relativos a

experiencias exitosas.

» Capacitar con criterio practico y en funcién de las necesidades de

mejoramiento de la gestion empresaria.
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Informacion Sectorial ;

Metodologia:

Con el objetivo de recabar informacion sectorial sobre los rubros seleccionados en
el presente trabajo; se procedio a la consuita de fuentes de informacion primarias y

secundarias.

Entre otras; Ministerio de Economia, INDEC, Cancilleria Argentina, Camaras y
entidades intermedias especificas, Secretaria de Industria y Comercio,

Relevamiento del Sector Productivo 1996 y 1998, etc.



Sector Equipamiento v Tecnologia Médica :

I- Particularidades del sector:

En poco menos de tres afios {del Relevamiento 1996 a la fecha) se duplicé la
cantidad de empresas (de 35 a 73); al igual que ha sucedido en Rosario (de 24 a 52

empresas segun base de datos actualizada).

Presencia de nuevas empresas.

Sector que incorpora permanentemente tecnologfa e innovaciones: fuerte

componente de valor agregado.

Sector no tan sensible a la situacion econémica actual vy a la crisis imperante en la

economia real: brinda servicios a los centros de salud publicos y privados.

Manifiesta interés en incorporacion de socios para adquirir maquinaria y equipo
inicamente (equiparse tecnoldgicamente), siendo ésta una de sus prioridades. No
se requiere apoyo en la logistica comercial, desarrollo de productos, ampliacion de

capital de trabajo,etc.

Creciente inauguracion de centros de salud, y preponderancia de éstos como

referentes de atencion a la comunidad, a nivel local y regional.
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S-Sttnocion del sector g nivel Peial

Instrumental

Rousario H Grancdere Balgoreln

Reconquista {1 Cosilda

Pilar Funes

Capitdan Bermidexz M San Yicente

» Concentracidén geografica de las empresas en funcion de dos principales
centros de salud provineiales (Rosario v Santa Fe); con
dispersion territorial on el resto de 13 provincia, Lo anternior comgide con ¢

interés manifesiado por los empresarios en coneretar algin tipo de acuerdo o

fag

¥

altanza {estratepia de desarrotlo de lpo asociativa).

» Creciente importancia que adguiere ¢l sector, en virtud del awmento de
efectores v centros de salud, tanto piblicos como privados, en ol territono
provincial, s destacable, en el primer caso, el excelente servicio brindade por
hospitales v contros de especialidades médicas, v la incorporacion permanente

de dichos centros.



» Diversificacion de productos en cuanto a calidad y valor agregado; pero la

demanda es Unica (Sistema de salud publico y privado).

» Iniciativa oficial de convertir a Santa Fe (con sede en la ciudad de Rosario)

en un “Polo Productivo del Sector Biomédico™ por el potencial del mismo.

» No existen a nivel provincial Camaras ni entidades intermedias
representativas del sector, como existe a nivel nacional {Camara de
Equipamiento de Fabricantes Argentinos). Al respecto, es el mismo sector el
que lentamente esta reclamando una mesa de negociaciones conjuntas a partir
de su participacion indirecta en otro tipo de entidad (va se esta trabajando en la

Camara de Comercio Exterior Italiana de Rosario con ese proyecto).

» Es un sector poco desarrollado en la sistematizacion de informacion
(estadisticamente hablando) y conocimiento de su problematica (antitesis de lo

que ocurre por ejemplo en el sector alimentacién).

» Ha participado en Ferias organizadas por la provincia

(Hospitalar).

» Posibilidad de colaborar con algunas Cémaras que se encuentran
programando Misiones Comerciales al exterior a regiones especializadas en
equipamiento médico (Ej.. cerca de Mddena, Italia, ciudad de Mirandola) que
incluyen visitas a empresarios y alianzas estratégicas (este es uno de los temas
requeridos por los empresarios de este sector; especialmente en lo que refiere a
pool de compras),
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La ciudad de Mirandola es denominada y conocida mundialmente como el
"Valle de la Bioingenieria", de forma tal que para encontrar otra area con
semejante concentracion y nivel tecnologico de empresas dedicadas a producir
equipamiento medico habria que referirse a Minneapolis en los EEUU.
Tradicionalmente, una region dedicada a la agricultura y un tanto retrasada
economicamente, inicia su gran despegue en la década del '60 cuando se
establece la primera compaiiia dedicada a producir productos para el sector
médico.

Segan las Gltimas estadisticas oficiales, existen actualmente 80 empresas del
sector, con mas de 2.000 empleados y un amplio catilogo de productos como

equipos de hemodialisis, de oxigeno,etc.

Estas empresas surgieron por iniciativa de emprendedores locales que fueron
capaces de introducir en el mercado productos altamente innovativos; de

precision y alta calidad.

Después de un periodo de desarrollo local y consolidacion en el "market-
share", algunas de las compafiias fueron compradas por multinacionales o
inversores italianos poderosos que les dieron el impulso restante para proveer
el financiamiento necesario, tecnologia y canales de distribucién necesarios
para que la industria compitiera internacionalmente (Ej. de empresas: Bellco,

Dideco, etc.).

» Sector favorable a la innovacion y aplicacion de tecnologia como
herramientas para lograr una ventaja competitiva en su estrategia de

diferenciacion de productos.



» Si se impulsa al sector, se impulsa la “exportacion de valor agregado” a

la estructura de exportaciones provincial,

» Permite integrar a recursos humanos calificados con una fuerte
formacion profesional (bioingenieros) en lo que respecta a la interpretacion de

las necesidades médicas.

Tal integracion universidad-empresa, permitiria encarar un proceso de
racionalizacion presupuestaria y organizacion médico tecnoldgica si
consideramos el asesoramiento en la eleccion de los equipos necesarios para el
cuidado de los pacientes y el disefio de nuevos productos.

Empresas de la Pcia. de Santa Fe del sector ya estan trabajando con la Facultad
de Bioingenieria (Gnica en sudamérica) con régimen de pasantias; como asi
también se cuenta con plantel docente capacitado. Los alumnos de la Peia. de
Santa Fe son los que tienen mayor excelencia y rendimiento académico de
dicha facultad. Por otra parte, es enorme el potencial de desarrollo de nuevos

productos o productos mejorados dentro del sector.

» Dentro del abanico de herramientas que ofrece hoy ¢l marketing, las ferias
cuentan con una serie de ventajas y son por excelencia la alternativa de una
comunicacion directa y personal con el cliente.

Permiten que la oferta (multiple) y la demanda (nica) confluyan para exhibir,
promocionar, demostrar productos y servicios, realizar joint-ventures,
introducirse en nuevos mercados, buscar representantes o distribuidores y
potenciar la imagen.
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> Para muchos de los productos se hace imprescindible brindar un mayor
grado de especificaciones técnicas por el valor agregado de los mismos, que
suelen ser detalladas en catdlogos de presentacion (como asimismo los datos

de la empresa).

» Exigencias en cuanto a alta calidad y tecnologia en la fabricacion de

productos y asistencia post-venta especializada.

» Embalajes y packaging especiales si existen materiales altamente sensibles

(Ej.. cristales).

» Existencia de empresas del sector en la Pcia. de Santa Fe que han

certificado ISO 9000., con posibilidad de transmitir la experiencia a sus pares.



3-La situacion de la salud a nivel nacional:

El Censo de Poblacion de 1991 relevo, para toda la poblacion, la cobertura de
salud que comprende a obras sociales, mutuales o sistemas prepagos. Casi un
37% de la poblacion total no cuenta con ningin tipo de cobertura, por lo que
depende para su atencidén en materia de salud, exclusivamente del sector
puablico.

El 4rea de residencia de la poblacién introduce diferencias en su acceso a
coberturas de salud distintas de las brindadas por el sector pablico. Sin
embargo, las mayores desventajas se presentan para la poblacién socialmente
mds desfavorecida: entre ellos la falta de cobertura mas que duplica a la que

corresponde a la pobiacion que tiene sus necesidades basicas satisfechas.

Recursos hospitalanos:

En 1995 el total de establecimientos asistenciales del pais ascendia a 16.085,
de los cuales la mayoria contaba con el conjunto de servicios necesarios para
la atencion de pacientes internados,

Entre 1980 y 1995 el total de establecimientos asistenciales se incremento en

un 78%.

En cambio, los establecimientos con internacion aumentaron apenas un 10%.
Estos ultimos representaban casi el 34% del total.

Junto con esta disminucion del peso relativo de los establecimientos con
internacidn, se observan en el periodo importantes modificaciones en la
composicion de los establecimientos segun sector del que dependen.
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El aumento de la participacién del sector privado en los establecimientos que
brindan prestaciones asistenciales se produce a costa de la disminucion de la
participacion de los otros dos subsectores prestadores: el oficial y el de obras
sociales.

En el analisis realizado a mivel nacional, se ha intentado mostrar diferencias
entre distintas caracteristicas socio-econdmicas que tienen influencia sobre las
condiciones de salud de la poblacién,

En otto orden de disparidades se encuentran las que presenta un mismo
indicador entre distintas provincias del pais. La heterogeneidad entre
provincias da cuenta, como ocurre en otras 4reas, de diferenciales que exceden
un enfoque estrictamente geografico. Antes bien, definen desigualdades que se
basan en las distintas condiciones sociales imperantes en las provincias

argentinas.

En lo que respecta a la mortalidad en los primeros afios de vida, se evidencia
que la diferencia entre la jurisdiccién mas desfavorecida y la que tiene la
mejor situacion es mayor cuando se considera la mortalidad de los nifios de 1 a
4 afios.

En lo que se refiere al posicionamiento de las distintas jurisdicciones con
respecto al total nacional, se muestra que las 24 jurisdicciones pueden

agruparse en tres conjuntos respecto de la tasa de mortalidad infantil:

En las condiciones mas desfavorecidas: las provincias del Noreste y las del
Norocste.
Con valores muy aproximados al promedio nacional: San Juan, Buenos Aires,

San Luis, Entre Rios y Cordoba.



En situacion mas favorable: Capital Federal, todas las provincias patagonicas,

Mendoza, Santiago del Estero, Santa Fe y La Pampa.

Las conclusiones son similares cuando se analizan las diferencias en los

niveles de mortalidad de los nifios de 1 a 4 afios.

Las provincias patagdnicas, con La Pampa, Santa Fe, y Tucumén, son las que

presentan mejores situaciones en términos de este indicador. El resto de las

jurisdicciones asume valores cercanos al total del pais.

4-Normatizacion:

La ANM.A.T (Adm. Nacional de Medicamentos, Alimentos y Tecnologia

Medica) posee un Dpto. de Tecnologia Médica, el cual:

Controla y fiscaliza la calidad de los equipos y aparatos de uso en la medicina

humana.

Formula y propone a la ANMA.T las normas para el control de las
actividades de produccién, importacidn, exportacion, depdsito, transferencia y
comercializacion de aparatos, equipos y materiales utilizados en la medicina
humana y todo aquello que en el futuro se incorpore para fines de disgndstico

y/o terapéutico.



3-

Establece las metodologias de validacion para facilitar la aceptacién y el
reconocimiento de los aparatos, equipos y material de uso médico en todo el

pais, coordinando con las pcias. su implementacion,

Realiza el registro, autorizacion, y habilitacién a nivel nacional, conforme a las
disposiciones aceptadas, considerando de las mismas los aspectos fisicos y/o
juridicos que intervienen en los procesos de elaboracion, comercializacion,

depdsito de equipamiento, dispositivos y equipos de uso médico.

Determina y percibe los aranceles y tasas retributivas correspondientes a los
tramites de habilitacion de tecnologia; como también por los servicios que se

presten.

Realiza estudios y planificacién tecnologica para recomendar la instalacion de
determinados equipos en funcién de densidad de equipamiento, densidad

poblacional, necesidades locales, etc.



(ESARIOS DE LA INDUSTRIA DE

EQUIPAMIENTO MEDICO

Dia s 3 DEAGUSTO de 1999,

Pagar D Asoclacion de Industriales Metalirgicos de Rosario - Espafia 744 -

Rosano
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Desarrollo de la actividad :

I - Presentacion del Programa Municipios Productivos — Etapa II1.

IT1 - Charla “;Es necesaria la imagen en el marketing de una PYME?” dictada

por el Lic. Adrian Spuches.

IIT — Taller de Diagnéstico del sector :

Combinacion del analisis DAFO con la herramienta torbellino de ideas,

volcadas por la concurrencia y ordenadas en rotafolio.

Coordinado por dos miembros del equipo de trabajo.

Carga Horaria : 6 horas
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CONCLUSIONES:

v Debilidades y amenazas:

COMIERCIALIZACION :

e El Sistema de licitaciones del Ministerio de Salud, un importante

comprador del sector aparece poco transparente; por ejemplo, no comunica las

preadjudicaciones.

* Se presentan demoras en los tramites de exportaciones.

¢ Las empresas chicas necesitan estudios de mercado que le resultan

COstosos.

» No ha habido buena comunicacion en la organizacion de misiones

comerciales por parte del sector puablico.

e Faltan informaciones especificas para el sector que puedan ser

circularizadas a las empresas.



ASPECTOS TECNICOS -

o No hay organismos a aivel provincial que realicen las certificaciones de
sptitud Wenica (nueva loy)

e Pallan  mecansmos  de  miormucidn v comunicacion  sobre o
requorimienios de aptitud Wenea,

e [fcultades en los trimites de autorizacion ante la ANMAT, asentada on

Buenos Adres.

PINANCIAMIENTO

s Falta de financiamiento accesible. Hay préstamos de raplda devolucion.

e bl sector desconoce las lineas de erédito del CFE que podrian adaptarse.

s Adtos costos de servicios de la provincia de Santa Fe,




ESTRATEGIAS FMPRESARIAS

# Palta de asociaciones o camaras locales o reglonales.  Algunas empresas

son migmbros de la camara nacional, con poca relacion v comunicacion.

& Fortaleras v oportunidades -

o {apacidad tCenica y organizativa del secior para resolver problemas v
adaplarse g cambios ¢ imprevistos
e Hobo presencia de empresas locales en ferias internacionales (A lemanian

# Hay calidad en {a produccion, son productos aptos para exportar
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Sector Informdtica

1- Particularidades del sector ;

0 Esun sector dindmico y de constante incorporacion tecnoldgica.

0  Se prevé una importante dispersion de empresas en las ciudades mas importantes
de la provincia aunque no existen estadisticas oficiales que muestren la realidad del

sector.

0 Desde el punto de vista de la demanda que tiene el sector :

- mayoritana para el rubro "equipos para el hogar”, y menor para el

sector empresas.

- anivel global, las empresas consideraron en 3° lugar la necesidad

de la formacion de técnicos en computacion ( 27% ) y fue elegido

con un 32% como tema de capacitacion necesario.( Relev. 1996 )

o El 73% de las empresas que ocupan menos de 5 trabajadores no disponen de PC.
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Fuerte subutilizacién de las potencialidades que brinda la informatica a la
produccion industrial (segin datos del relevamiento 1996 solo la mitad usa la
informatica para tareas de produccion y 1 de cada 3 para disefio). El software se

orienta mayoritariamente a tareas administrativas.
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)

2)

2-Situacion general del sector en Argentina:

Se compraron durante 1998, casi 200.000 computadoras para el hogar, un 38%
del total de las vendidas en el pais.

[Las empresas, por su parte, acapararon el 50% del mercado.

Por su parte, la Camara de Informatica y Comunicaciones ha estimado que
durante el afio pasado las empresas del sector facturaron unos 8.700 millones
de pesos: la industria crecié unos 3.500 millones de pesos (el negocio
informatico crecid un 19,7% con respecto a 1997).

Segun una encuesta elaborada por la consultora AC Nielsen; sobre un total de
189 empresarios PyME consultados, el 45,50% dijo creer que dentro de un afio

la situacion econdémica serd mejor, mientras que un 23,80% opiné lo contrario.

Los rubros sistemas informaticos, capacitacién, maquinarias e infraestructura
son los que recibieron la mayor parte de las inversiones efectuadas por las
compafiias encuestadas.

L.os requerimientos del usuario de informdtica en lo referido al servicio de

software de aplicacion, se agrupan en tres grandes categorias:

Soluciones a los temas operativos.

Soluciones a los problemas de informacién para la toma de decisiones

estratégicas.



3) Soluciones para la adecuacion eficiente de las aplicaciones a las siempre

cambiantes reglas de negocios.
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1999: Afio de Crecimiento.

Un estudio realizado por Ja consultora Prince & Cooke predice que la industria
informatica tendra durante 1999 un negocio cercano a los 4.000 millones de
pesos, siempre que la crisis financiera internacional no se agudice.

De la misma manera se prevé una fuerte expansion de las conexiones a
Internet (los nameros recientes hablan de que el comercio electronico crecera

un 22%).

En definitiva, 1999 se presenta como positivo para el sector por muchos

factores:

Todos los equipos informaticos tienden a la compatibilidad y la comunicacion.

Cada vez son mas poderosos.

Bajaron sus precios en una tendencia que parece no tener fin.

La aparicién permanente de nuevos software sumados a las mejoras

tecnologicas e inversiones previstas seran las marcas del camino hacia el

crecimtento ininterrumpido de la industria informatica.



Sector Informdtico: ;Servicio o Industria?

La nueva medicion oficial de la economia argentina muestra que los sectores
productores de bienes, como la industria, resignaron posiciones en beneficio
de los servicios.

Los bienes agricolas e industriales y la construccién aportan casi el 34,5% del
valor de la economia, cuando en 1986 era del 43,4%; mientras los servicios

suben del 54,7% al 64,2%.

Estos cambios en la tendencia de 1a economia se deben a:

1) Reduccidn del coeficiente de valor agregado: las empresas fabriles utilizan

hoy menos componentes y mano de obra nacionales que en el pasado. (en

1986 el valor agregado en la industria era del 50,6% y en 1993 es del 37 3%).

2) Aparicion en la economia local de nuevas actividades que antes no existian

o eran reducidas: servicios de computacidn, alquiler de maquinaria y equipos a

empresas, efc.

3) Marcado proceso de terciarizacion, con un consecuente aumento de la

participacion de actividades productoras de servicios prestados a las empresas.

41



La principal diferencia entre el peso de los servicios en las naciones
desarrolladas y nuestro pais, radica en que una gran parte de los mismos se
exporta al resto del mundo, lo que les reporta licencias, utilidades y royalties.
Asi, aunque son servicios, se asemejan a los bienes porque son transables en el

cotercio internacional.

En nuestro pais, los servicios no son transables, lo que indica que su
crecimiento tendria el limite del mercado interno.

Ademds, gran parte de esos servicios son informales, de baja productividad,
como lo revela el simple hecho de que la valuacion del P.B.1 nacional se hizo
estimando un 28% de subregistracion, con 4.000.000 de cuentapropistas y 3,6

miliones de empleados en negro.

3-Marco Legal:

Ley N° 11.723 de propiedad intelectual y sus modificaciones (Ley 25036 de
octubre 1998) que protege el desarrollo de software.

Por la misma, se modifica el art. 1° de la ley original de propiedad intelectual
de la siguiente forma:

"A los efectos de la presente ley, las obras cientificas, literarias | y que
compreden los escrifos de toda naturaleza y extension, entre ellos programas

de computacion fuente y objeto; ..."



Incorporase como inciso d) del art. 4° de ia Ley 11.723 el texto:

"Las personas fisicas o juridicas cuyos dependientes contratados para
elaborar un programa de computacion hubiesen producido un programa de
computacion en el desempefio de sus funciones laborales, salvo estipulacion
en confrario”.

Incorporase como segundo parrago del art. 9° de la ley 11723:

"Ouien haya recibido de los autores o de sus derecho-habientes de un
programa de computacion una licencia para usarlo, podrd reproducir una
unica copia de salvaguardia de los ejemplares originales del mismo.Dicha
copia deberd estar debidamente identificada, con indicacion del licenciado
que realizo la copia y fecha de la misma. La copia de salvaguardia no podrd
ser utilizada para otra finalidad que la de reemplazar el ejemplar original del
programa de computacion licenciado si ese original se pierde o deviene inutil

para su wtilizacion”.

Incorpdrase como art. 55 bis de laley 11723;
"La explotacion de la propiedad inielectual sobre los programas de
computacion incluird entre otras formas los contratos de licencia para su uso

o reproduccion.”

Incorporase como art. 57 el siguiente texto:
"Para los programas de computacion, consistird el depésito de los elementos

v documentos que determine la reglamentacion.”



La Ley N° 23.412 le otorga a la Camara de Empresas de Software y Ss.
Informaticos la calidad de ente cooperador de la Direcciéon Nacional del

Derecho de Autor, en todo a lo que software se refiera.



EMPRESARIONS DE INFORMATICA

a5 00 AGOSTO de 1999,

Lugar @ Federacion Gremial de Comercio ¢ Industria - Chrdoba 1858 - Rosario




Desarrollo de Ia actividad :

1 - Presentacion del Programa Municipios Productivos ~ Etapa 111

11 — Charla “;Es necesaria la imagen en el marketing de una PYME?” dictada

por el Lic. Adrian Spuches.

[T — Taller de Diagnostico del sector :
Combinacidn del analisis DAFO con la herramienta Torbellino de Ideas,
volcadas por la concurrencia y ordenadas en rotafolio.

Coordinado por dos miembros del equipo de trabajo.

Carga horaria : 6 horas



CONCLUSIONES:

v" Debilidades v amenazas :

REGIMEN IMPOSITIVO -

e [l régimen impositivo de la produccién de software se encuentra
equiparado a comercio y no a industria.

¢ El régimen impositivo no toma a las plantas de ensamblado como industria
sino como comercio, no siendo equiparado a otras actividades similares como

la del armado de lavarropas.

INVERSION Y FINANCIAMIENTO -

* Son necesarias fuertes inversiones (en horas de trabajo) para mantener la
competitividad.

e Se restringen las posibilidades de exportacion por la falta de
financiamiento. Para desarrollar un producto son necesarias muchas horas de
trabajo, mucho costo.

¢ No hay informacién sobre lineas crediticias oficiales.
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IAS D MERCADO

e Sooprescnia una perspectiva de competencia mulinacional en nuevos

software standard. Actualmente Hlegan a usuarios de gran volumen.

&

#  Los nuevos cambios tecnoldgicos que se produciran en un future inmediato

4

presentan la amenavza de una mayor penetracién de productos extranjeros.

S, b vg Al B




PROGUCCION E INVESTIGACION

e La produccion local de soft es de tipo artesanal en su mavoria, v con esas

caracteristicas tenderd a desaparecer,

* No hay relacion de cooperacion universidad-empresa. Las mvestigaciones

desarrolladas en la universidad no estan relacionadas al medio productivo.

ENSAMBLADO

e bl Plan Canje anunciado {(sin que hasta el dia de hoy se conozean detalles)
presents una amenaza perque favorece solo a las maquinas de marca (de

origen extranjero total), ne incluvendo las armadurias,
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La nueva ley sobre certificaciones técnicas tiende a organizar la produccion

e industrializar las armadurias.

La obligacion de realizar ensayos técnicos pone en riesgo a los pequefios

armadores, por su alto costo relativo.

Fortalezas y oportunidades :

La ventaja que presentan las marcas locales de soft es la cercania del
SEervicio,

Un mercado a desarrollar es la produccion de soft para control en tiempo
real para industrias que reemplace la compra de equipos sofisticados de
origen extranjero.

La produccion de soft regional esta evolucionando en organizacion y
métodos y genera productos capaces de competir.

En cierta medida el soft standard enlatado presenta un techo de
crecimiento, y hay mercado para el soft focal.

Existe un espacio amplio para captar mercado local, construyendo
soluciones especificas.

Un mercado posible es la produccién de partes de soft para empresas que lo
integran y comerctalizan internacionalmente.

Hay centros de formacion universitario (UTN, UNR, Politécnico), dos de
caracter cientifico-investigador y una de cardcter practico de aplicacion
Existe un contacto importante entre las empresas a través de la camara,

desarrollado hasta ahora en el aspecto comercial
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» El taller sirvié para que algunas empresas de la region supieran de la
existencia de la Cdmara de Empresas Informaticas del Litoral y se pudo

miciar el contacto con empresas de la ciudad de Santa Fe.

Sub-sector Muebles de Oficina:

1- Particularidades del sub-sector :

0 [Es un sub-sector que muestra proporcionalmente mas empresas en Rosario y

Santa Fe que en los centros madereros por excelencia

(Cafiada de Gomez y Esperanza), que no habian tomado contacto hasta el

momento con las politicas oficiales.

o El mueble es uno de los rubros con mayor ocupacion de mano de obra dentro

de la estructura productiva provincial (7%).

0 Es la tercera actividad en el ranking productivo: un 9% se dedica a la

fabricacion de muebles.

0 El sector en general, manifiesta interés en desarrollar aspectos de logistica

comercial, desarrollo de productos, ampliacién de capital de trabajo.etc.

O Sub-sector atomizado, que representa entre un 5 a 10% del total del sector

mueble.

o Existen importantes empresas en comunas: Humboldt, Correa, Arteaga, Maria

Susana, San Jerémmo Norte, etc.

51



0O Es relativamente pequeiio en namero y tamafio de empresas.

a Existe una necesidad de articular todas estas experiencias dispersas en el

territono.

2- El sector del mueble a nivel provincial:

La provincia de Santa Fe concentraba aproximadamente el 18% de la
produccion total de muebles del pais, segun datos del Censo Econémico de
1994, ubicandose solo detrds de la provincia de Buenos Aires, y del nivel de
Capital Federal.

Con respecto a las provincias del interior, es la de mayor importancia antes de

Cordoba y Mendoza.

Estos datos ilustran claramente la importancia que posee la provincia
santafesina dentro del sector, lo cual se torna fundamental si se circunscribe el
analisis a la economia del interior del pais.

Los departamentos Rosario e Iriondo, mostraban coeficientes de participacion
del 34 y 27% respectivamente, y el departamento Las Colonias participaba con
poco menos del 10% en el total de 1a produccion del sector.

Es importante destacar que la industria del mueble estd compuesta
mayoritariamente por micro, pequefia y mediana empresa, estas ultimas en

menor proporeion.
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Iistas firmas, en general, se dedican a una rama de productos muy atomizados
y de diferentes caracteristicas. Fstas diferencias estdn relacionadas con el aivel
teenolGgico, tos materiades utilizados, ol tipo de producto, ew.

Lacrencion de nuevas empresas sepin actividad no muestrs en los 0ltimos
afios modificaciones radicales que alleren la estructura sectorial de la indusiria
santafesina, no obstante se aprecia un mayor porcentaie de empresas nuevas en

Fabricucion de Muchles.

18%%

3%

9%

E Esperarzs 8 Rosano ClCsfada ge Gomes

I5ama Fe B Granadere Baigora urnbold
ivilla Eloisa D Casildn Diddelineud
EIE Trabo! H Galvey ACarcarshs

Dhoan Jerdnimo Morie B Corras Eilas Poareas

La amphtud del sector v Ia especiticidad del mercado generan una oportunidad

de trabajo sobre subsectores como lo es el Mueble de Oficina,



3- La situacion del sector a nivel nacional:

Este sector en la Argentina presenta rasgos comunes, que sin duda se deberian
trabajar, mencionames solo algunos: estructura vertical de produccién, escasa
subcontratacion, y dificultades en aceptar cambios, necesidad de aumento del
nivel de exportaciones y como consecuencia de los niveles de competitividad.
Existe una creciente participacion de expositores y visitantes en Ferias
vinculadas al sector (Ej.. FEMATEC 99, 750 empresas; Salon Internacional
del Mueble Paris 2000, etc.).

Es un sector que requiere de la introduccidén de mejoras, como por ejemplo el
acondicionamiento de la mercaderia para evitar el "embalaje de aire” de la
misma dado el alto componente de flete

(partes desarmables con el consiguiente ahorro de espacio y menores costos).
La inctpiente tendencia a instalar la oficina en dambitos del hogar requiere el
méximo aprovechamiento del espacio posible por lo que se requiere redisefio

de muchos de los médulos.

Estas innovaciones apuntan a satisfacer los habitos de consumo y cambios de

necesidades de los consumidores.



Se aprecia también mayor competencia de productos importados vy
predominancia del modelo de "estrategias defensivas" (coptas de productos,
estrategia de reduccion de precios, etc.) méas que "estrategias de tipo

ofensivas”.

4- Ll sector del mueble a nivel infernacional-

* Permanente preocupacion por la formacién profesional especializada y la

educacidén en el sector.

* Las entidades intermedias de paises SUrOpeos procuran programas
especificos para el sector, por ejemplo; edicion de una guia técnica y manual
especializado para formar e informar a trabajadores y empresarios sobre
seguridad laboral. Esto se realiza con el fin de que ambos conozcan los riesgos
inherentes a la actividad del sector y la normativa vi gente sobre prevencion de
riesgos laborales, aumentando la productividad. Otro tipo de iniciativas
apuntan a reunir informacion estadistica y real sobre las diferentes
caracteristicas del mercado y el sector industrial del mueble: "Observatorio del
mercado del mueble”, el cual pretende finalizar con el problema de falta de

informacidn real y actualizada sobre el sector.

La creacion del observatorio beneficia a todo el sector, pues solo mediante la
informacion sobre el mismo pueden aportarse soluciones especificas a
determinados problemas o elaborar estrategias de desarrollo y evolucién
tecnoldgica.
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Asimismo, las entidades operan en Red, caracterizandose por ser
organizaciones representativas de PyMES del mueble europeas cuya
especializacion permite la mejora y expansion de los servicios de informacién

y asesoramiento brindado a las empresas.

¢ Confeccion de una Revista de Muebles (Espafia), donde se difunde

informacion de interés para el sector en la red Internet,

» Fusién de asociaciones representantes de empresarios proveedores de la
industria del mueble; en un esfuerzo permanente por alcanzar una mayor
eficacia y por adquirir nuevas formas para beneficiar a las compafiias que

representan.

¢ Las entidades que agrupan a empresarios de la madera salen al exterior:
gestionan reconocimiento oficial de Asociacion de Exportadores ante el
Ministerio de Economia de su pais con el objetivo de colaborar en las
actuaciones del sector en el exterior y en el suministro de informacién,
desarrollo de actividades de promocion en el exterior y participacién en los
organismos consultivos nacionales ¢ internacionales que afectan el accionar

del sector.

* Empresas privadas relacionadas con el sector se basan en estadisticas
oficiales para promocionar productos innovativos. Ej.: teniendo en cuenta
datos de gasto anual de consumidores y empresas en limpieza de tapizados de

asientos y mobiliario se promociona un tratamiento especial para los mismos



entre los fabricantes que conserva el mismo en perfecto estado durante mayor

tiempo.

* Se confeccionan informes técnicos sobre comercializacién y diferentes

posibilidades del sector en mercados externos.

» Contactos y encuenfros con importadores extranjeros de mobiliario de
oficina para obtener informacion sobre la situacién actual del mercado, gustos

de la demanda, canales de comercializacion, etc.

» Elaboracion de Planes Sectoriales de Exportacién de productos de madera,
por parte de diferentes entidades en un esfuerzo conjunto por apuntalar al

sector.

* Dichos planes se elaboran hacia un mercado objetivo (teniendo en cuenta
los principales destinos de exportacion de muebles) desarrollando acciones de
promocion publicitaria e informativa, edicion de revistas especializadas para
su distribucién en comercios y fomento de relaciones comerciales entre

empresas locales y extranjeras.
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EMPRESARION DE LA INDUST.

A DEMUEBLES DE

OFICINA

a2 DU AGOSTO de 1999,

Pugar @ Asociacion de Industriales Metaltirgicos de Rosanio — Bspafia 744 -

Hosaric.




Desarrollo de la actividad :

I - Presentacion del Programa Municipios Productivos - Etapa I11.

11— Charla “;Es necesaria la imagen en el marketing de una PYME?” dictada

porel Lic. Adrian Spuches.

{II - Taller de Diagnéstico del sector :
Combinacion del andlisis DAFO con la herramienta torbellino de ideas,
volcadas por la concurrencia y ordenadas en rotafolio.

Coordinado por dos miembros del equipo de trabajo.

Carga horaria : 6 horas.



CONCLUSIONES:

v" Debilidades y amenazas:

* DBaja escala de produccion, sobre todo en la perspectiva de crear e instalar
nuevos productos en el mercado. (No existe financiamiento para lanzar nuevos
disefios).

* Problemas para el desarrollo de nuevos disefios (lectura de las tendencias
del mercado y la combinacién disefio-costos).

« Falta analisis del mercado.

e Dificultad de acceso a las nuevas tecnologias.

¢ Faltan lineas de crédito para la compra de activos.

» Fuerte competencia brasilefia.

» Competencia de empresas extranjeras sobre todo en el sector siltlas.

e Talta una camara provincial que los nuclée.

* Problemas con la cadena de distribucion. (I.os comerciantes comienzan a
controlar los precios).

o Falta articular una mayor tercerizacion.

¢ Experiencias asociativas para comprar en conjunto negativas.

» Falta de informacién sobre lineas de crédito .



o Fortaleras v sportunidades -

¢ No hay empresas grandes que puedan manciar el mercado.

» Las empresas tienen buena antigiledad en el rubro,

= Duena calidad de loy productos.

» lLixiste un mercado creado a partir de fos cambios producidos en las oficinas

de las empresas v la gran venta de computadoras (mesas),

e LILINTI tiene algona expertencia en el sector del mueble.

o
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ANEXOS



PRESENTACION DE LOS TALLERES



el mejor lugar del Mercosur para invertir

Ministerio de Agricudtura, Ganaderia, Industria v Comercio

EJES DE ACCION

Posictonamiento de _' S
Santa Fe en el internacionalizacion
Mercosur v en ¢l de las PyMEs
Fundo

Fortalecimiento
de los Sectores
Productivos

Diesarrollo de la
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programas de trabajo para el sector productive,
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diagndstico v perspectivas
en ¢l mediano v largo plazo
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CAPACITACION



EN EL MARKETING

DE UNA PYME.

LIC. ADRIAN SPUCHES






- TENDENCIAS

wReduccion de los volimenes de venta.

wRegionalizacidon interna de la comercializacion.

wMercados altamente oligopolizados.

s Mayor importancia de empresas con gran volumen de negocios.
wMayor influencia del poder de compra.

wMenos fabricantes. Mas marcas.
uVenta directa por parte del fabricante.

uwCompetencia excluyente basada en el precio.

wNuevos sistemas de distribucion.

uAparicion de sistemas verticales de marketing.

uSe abandonan conceptos tradicionales en materia de linea de
produccion (estrategia diversificada p/minoristas de demanda

diversa)
uAnalisis profundo de las lineas mas ventajosas.



LA IMPORTANCIA DE LA IMAGEN
CORPORATIVA DE LA EMPRESA

ANOS 60 ANOS 80 ANOS 90
Se
Competia
cn
Base
V
PRODUCTO PRECIO CALIDAD-DISENO

SERVICIOS

Definen una identidad




,
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LA PERCEPCION QUE COMO UN GRUPO |
SE TIENE DE UNA RSO
__EMPRESA. | VEN UNA!MPRESA. ,E

PARA DETECTAR LA IMAGEN REAL ‘ INVESTIGACION

PARA CONTRUIR LA IMAGEN DESEADA &

PLANEAMIENTO



COMPARATIVA MARKETING / RELACIONES
PUBLICAS

MARKETING | RELACIONES
R A PUBLICAS
EL CENTRO EL CENTRO NO

ES EL PRODUCTO

EL CENTRO ES EL
AMBITO SOCIAL Y
LA ORGANIZACION

EL CENTRO ES LA
ORGANIZACION.

CREACION DE IMAGEN CORPORATIVA




ANALISIS DEL SECTOR
. =
POSICIONAMIENTO

o
IDENTIDAD CORPORATIVA

1 B
AUDITORIA DE

COMUNICACIONES
o
IMAGEN . CORPORATIVA

. =
DIERNARCIA

.
DEFINICION DE OBJETIVOS



COMPETIDORES
POTENCIALES

ﬂ Amenaza de nuevos
competidores potenciales

Poder negociacion
de los proveedores. | COMPETIDORES
DEL SECTOR

\ O 4

Rivalidad entre las
firmas existentes.

Poder de negociacion
de los compradores

PROVEEDORE$,-“:.;

Amenaza de nuevos productos

0 servicios que reemplacen

alos existentes. NUEVOS PRODUCTOS

O SERVICIOS QUE PUEDEN
SUSTITUIR A LOS EXISTENTEES




Bajo

Alto . Consorcios y alianzas
Compromisos de estratégicas

Organizacién
Acuerdos de coproduccion
y licencia Acuerdos
cooperativos
/ I+D
Acuerdos contractuales de
management y servicios Acuerdos de proveedores o
/ abastecimiento a largo plazo
Licencia / Franquicia
4ividual




TIPOS POSIBLES DE RELACIONES;
Atributo

Dominante Compromiso

Equivalencia

Compromiso| Dominado




ANALISIS DEL MERCADO RECESIVO
?'opuesta del marketi,,o

VEO LO
QUE CREO

Realidad

*k Mayor incertidumbre

* Depresion

*k Falta de competitividad
** Ausencia de estimulos

*k Falta de rentabilidad

** Menor interés en cambiar

CREO LO
QUE VEO

Marketing

*k Analisis real del mercado

* Analisis de las posibilidades
competitivas

*k Mantener alerta (informacion)
*k Ser innovador

*k Ser eficientes




ASPECTOS CLAVES EN
MARKETING PARA PYMES

Correcto

Analisis del
Escenario

Aprovechamiento
de las vent.competitivas

®. Estructuras Pequeiias.
*.Rapidéz en la toma de desiciones.
®. Rapida adaptacion a los cambios.

. Contexto Economico.
. Contexto de Mercado.
%. Contexto Competitivo.

*. A que mercado quiero de los Recursos

llegar. * Organizaciones.

*.Que tipo de empresa *® Competitivos.

quiero. ® Financieros.

®. Que participacion de |

mercado quiero.

®. Que lineas de productos ® Oportunidades

quieero vender. Estratégicas.



DIAGNOSTICO DE LA SITUACION

mE—{st

CONVOQUE
sDLABORADORES

—m

NO

oA SoLuCIONgs

€OMPATIBLER

A
|
WCOMPATIBLER €OMPARELAR
|
ACUERDE DEFINAN CURS
PLAZO DE ACCION

ACUERDE
CONTRO




ECUACION DEL EXITO

Clara Correcto Aprovechamiento
Definicion Analisis Estratégivo
de de de

BJETIVO SSOPORTUNIDA




CICLO VITAL DEL PRODUCTO

REPOSICIONAMIENTO

Vtas 4

Madurez

Crecimiento

Introduccion

Tiempo



Va4  CICLO VITAL DEL PRODUCTO

Tiempo



FALTA DE ORGANIZACION INTERNA

AR

CULTURA
DE LA |
| ORGANIZACION |
Administracion para que Organizacion Interna
l t Esfuerzo l
Experiencia
Solo :c;o|o . Transpirar la camiseta
contable impositiva Ponerse la camiseta
Llegar a horario
:" l Querer a la empresa
Inf 5 g Politica empresa familiar
Informacién i t:rmacmn Objetivo - Metas
de gestién analizada P/. :Ianes o
tomar decisiones strategias:escritas
% consensuradas

de Ventas

-AllallSIS de vta por producto.
Estadisticas _rentabilidad por producto.

-Analisis de vta. por cliente




ANTES

nadie las cosas
Irsos de accion a seguir

g cionar el Personal
Organizacion



PLAN ESTRATEGICO

Plan
PLAN de Adm - Financiero
RR HH ’
PLAL
i 3 E
Vi

MK COMERCIAL

«

»

Plan de

|
Produccion rian de

Aprovisionamiento



PRODUCTO

"VARIEDAD DE PROD. .CARACTERISTICAS GARANTIAS
-CALIDAD -NOMBRE DE MARCA .DEVOLUCIONES
-DISENO -EMPAQUETADO
-SERVICIO -TAMANO

| DISTRIBUCION "
MARKETING .camnaues -COBERTURA PUBLICO
-. -VARIEDAD -LOCALIZACION
MIX -INVENTARIO -TRANSPORTE OBJETIVO
—»
PRECIO PUBLICIDAD

LISTA DE PRECIOS
DESCUENTOS
REBAJAS
CREDITOS

PROMOCION DE VENTAS
RELACIONES PUBLICAS
MARKETING DIRECTO



ETAPAS O PASOS PARA LA ELABORACIONDELP

1- Analisis de la situacion del mercado.

2- Analisis de oportunidades y amenazas, puntos fuertes
y débiles.

3- Analisis de los pasos 1 y 2, desde el punto de vista dela
Organizacion Comercial.

4- Fijacion de Objetivos como conclusion de los pasos 1,2 y 3.

5- Estrategias a seguir, utilizando los elementos del
Marketing Mix.

6- Programa de acciones ( Quién, qué, como, cuando )
7- Presupuestos.

8- sistema de evaluacion y control.



Escriba los nombres de los cinco productos
A que seran mas rentables para su negocio

dentro de cinco anos. (Utilice pesos o margenes de

utilidad totales).
1)
2}
3)
4)
5)

3 Escriba los nombres de sus cinco clientes mas
importantes dentro de cinco anos:

1)
2]
3)
4)
S)

Escriba los nombres de sus cinco competidores
C mas grandes dentro de cinco ainos.

1)
2}
3)
4)
S)




PLAN ESTRATEGICO

PREGUNTAS CLAVES I FASES DEL PROCESO l

ANALISIS DE

1- DONDE ESTAMOS I LA SITUACION
2- A DONDE QUEREMOS IR. I
3- COMO LLEGAMOS ALLLIL. I

DEFINICION DE
OBJETIVOS

DESARRROLLO
DE ACCIONES




ALLANAR OBJETIVOS
APROVECHAR OPORTUNIDADES
REDUCIR AMENAZAS

LOS SUPUESTOS DEL ENTORNO
LAS PREVENCIONES.

OBJETIVOS
ELEMENTOS.

DISPONEN DE RECURSOS
ACEPTACION

SER IMITADA
IMPACTO EN EL ENTORNO.

PARTICIPACION DE
IMAGEN SATISFACTORIA.
RESULTADOS SUPERIORES
A LA MINIMA.




X Llegar al cliente e indicarle X Estudiar al cliente y ofrecerle
que comprar. soluciones y beneficios.
(Un buen negocio).

X Solamente Repetitivo X Técnico con 5 Creativo
experimentado . experiencia
Esquematizado
X Sin incentivo y ajeno a los X Con incentivo y participe de los
resultados. resultados.
Ajeno a la politica comercial Conocedor de la estrategia de la

de la empresa. empresa.



~ANALISIS A FONDO DE LAS  [ESSl
LINEAS MAS VENTAJOSAS Y DE [t
MAYOR RENTABILIDAD

»ELECCION DE LAS LINEAS
QUE PUEDA ATENDER
EFICIENTEMENTE

»DIRECCIONAR LAS LINEAS A
SEGMENTOS DE MERCADO
ESPECIFICOS

»ANALISIS ESTADISTICO DE LAS
- POR LINEA




Intermediario estéril Integrado a la empresa

Que genera valor

Sin estructura comercial -
agregado en servicios

Sin conocimientos

) Que estudia mercados
comerciales




Qublicidad \'/ Promocié "

| Aiproducto es lo qiils

v'Determinacion de objetivos de campaiia
publicitarias y promociones.

MEJORAR |
EFICIENCIA
EN:

v'Los mensajes
v'La estrategia de medios

v'Los métodos promocionales



»LOS CONSUMIDORES PREFERI
PRODUCTOS QUE CUESTAN ME

»MEJORAR LA EFICIENCIA DE
TODAS LAS AREAS

»VENTAJA DIFERENCIAL COMP
TIENE QUE VER CON LA INNOVA

»CONCENTRAR C/ESTRUC.PRO
EN UN CONJ.DE: PRODUCTO, TE
VOLUMENES Y MERCADOS LIMI
MANEJABLES.




EVALUACION DE LOS TALLERES



PROCESAMIENTO DE DATOS DE LAS ENCUESTAS

JLE PROPUCIERON ANTERIORMENTE UNA INICIATIVA COMO
ESTA CON EMPRESARIOS DE 58U SECTOR?Y

iRt
£INDG
81 SE LO PROPUCIERON, (ASISTIO?
i b
aNo
JPARTICIPO EN ALGUN OTRO TUPO DE EXPERIENCIA
CONJUNTA CON EMPRESARIOS DE SU SECTOR?
£ St




LASISTIRIA NUEVAMENTE A UN TALLER QUE PROFUNDICE
ACCIONES EN BENEFICIO DEL SECTOR?

8%

82%

LLE INTERESARIA QUE SE TRATEN OTRO TEMAS DE GESTION
COMO CAPACITACION EN LOS TALLERESY

95%

JESTE TALLER LE PERMITIO PENSAR DISTINT(O?

5]
EING




LCONSIDERA PROPICIA ESTE TPO DE ACTIVIDAD PARA LA
DIFUCION DE PROGRAMAS DE APOYD A 53U SECTOR?

greh

LHERTENECE A UNA CAMARA O ENTIDAD INTERMEDIA?

i et

SORSIERA, CRE PERDED BL TR




ENCUESTAS



PROVINCIA EM CRECIMIENTO

Santa #

L Argentng

PROGRAMA: "MUNICIPIOS PRODUCTIVOS™

EVALUACION CONFERENCIA

“¢Es necesaria la imagen en ol marketing de una PyME?"

Disertante: Lic. Adrian Spuches.
Facha:

Lugar

Sector:

Empresa;

{Calfique de 1 a 8 los sigulentes items)

4.~ Disartante:

aj Con respecto a sus expectativas de la conferencia.
MNosatisfechas | 112 13|45 | Completamente

by Claridad con los concepios.
| Confuso 12134158 Claro |

¢} Lenguaje utilizado.
Complicado 1 . 213:478] Sencillo

d}  Aclaracidn de dudas efectuadas por consulta.
r Pocas 112137415 Muchas

&} Ritrno otorgado a la conferencia,
Aburrido 112314151 Entretenido

£} Considera gue logrd fransmitic sus conocimientos.
| Escasamente [ 17273745 Totalmente

2.- Tema Tratado: ¥;Es necesaria la imagen en el marketing de una PyME?”

a) Usted considera que ¢l tema as
Intrascendente | 112131415 Necesario

b} Los concepios expusstos fueron
Poco comprensibles | 1] 2 [ 3 [ 4 | 5 [ Bien entendidos |

¢} Respecto a su empresa este tema resulta.
Noaplicable | 112 3| 4 | 5 | Facimente aplicable

¢y Desearia Ud. profundirar ef tema tratado Sl HO

{Tache lo que ho corresponda}

Direccidn Provinciel de Desarrofio Regional y Locat

By, Pallegried 3100 Piso 1° - 3000 - Sarda Fe

B (0342} 4560026 7 4560020 - Int. 41787 41411 4298 - Fax (0342) 4560020 - int, 4144
E-mail dregionsamagic santafe.govaer - mypm sfeesmip of startel oo ar



mf%

A7a

GOBIERNO DE SANTA FE Satia e

PROVINCIA EN CRECIMIENTO

b i Ragnr £0E BB PR BT el

Argtordins

i Organizacidn:

a) Cumplimiento de los horarios

Mal 1121345 Muy Bien

b

Lugar de disertacion,

Noadecusdo | 112 31415  Adecuado

¢}

Horario de iz diseriacidn.

|

Noadecuado | 112[37415]  Adecuadc |

d) Califique Ia forma de notificar la conferencia por parte de las entidades organizadoras.

|

incorrecta | 112 3]4]5 Correcta |

4.- General: (Teche o que no comesponda)

a)

b}

¢

d)

&)

f}

iLe propusieron anteriormente una iniciativa como esta con empresarios de su
sector?

5i se o propusieron, j Asistio?

¢ Participd de algun otro tipo de experiencia conjunta con empresarios del
sector? (E]. : Ferias, Exposiciones, Relaciones de subcontratacién, efc.)

LAsistiria nuevamente a un taller que profundice acciones en bensficio del
sector?

iLe interesaria que se traten ofros temas de gestion como capacitacion en los
talleres’?

¢ Este taller ie permitié pensar distinto?

¢ Considera propicia este tipo de actividad para la difusion de programas de
apoyo para su sector?

¢ Considera que perdis el tiempo?

¢ Gonoce el Programa “Municipios Productivos” que estd efectuando el
Ministerio de la Produccidn?

JPertenece a alguna Camara o entidad intermedia?

¢ Sabe quién es el responsable de Ia Secretaria de Iz Produccién de su
RMunicipio?

8§

Sl

Sl

&l

bt

5t

&

G

WO

HO

NO

MO

WO

RO

MO

NO

NO

MO

NO

Lireccitn Provincial de Desarrollo Regional y Local

By, Pellegrin 3100 Ples 17 - 3000 - Sants Fe

B 0 (0342) 4580928 7 4560020 - In. 417574141 1 4728 - Fay {I342) 4380820 - int. 4141
E-mall dregionswmagio sentafe.gov ar - mypm sfessmtp.ofl starfel com ar



EMPRESARIOS DE LA INDUSTRIA DE
MUEBLES DE OFICINA



EMPRESA
Adrién F. Pironti
José W. y Alberto J. Baiml
Edgardo Luis y Jorge Bartemioli
OQsvaldo Ramén Vizcaya

Fabrica de Sillas Eaperanza SRL

Modtickra SRL

Qscar José Palini

Cerio B. Vaitlart

Pedro Miguel Porta
Garella y Luchini SH

Juan Rafael Adarmi
Nazasene Tabellons
Dielfe SRL

Distrimad SRL

Docampo Lépez S A,
Muebles Meatalicos Petit 5.R.L.
Roberto Daniet Colacrai
Volpe Hnos. S.R.L.
Fabrimuebles

Maderfer S.A.

Miguel Angel Costamagna
Oscar Vise e Hijos SRL
Alberto Squaglia

Urbano Della Agustina
Aldo y Luis Malpassi y Abortti
Darlo Parothi

CALLE
Chile
Lavalle
H. Irgoyen
Lisandro de la Torre
1¢ de Mayo
Guemes
Castellanos
Catanistao Lopez y Ruta Provincial Nro 70
Cdrdoba
14 de Julic
Av, talia
Av, Santa Fe
Battle y Ordanaz
Gatvez
Aravals
Juan José Paso
Hltarlon de La Quintana
Yapeyu
9 de Julle
Cochabamba
Javier do La Rosa
Urquiza
Santiago del Estero
Av. 7 De Marzo
Ceolon
Mereno

NRO
129
1570
4052
1425
2613
2332
555
2030
28
544
303
2178

5643
6735
6452
521

4331
1901
4947
2145
2598
2951
1801
355

2023

LOCALIDA
Asteaga
Caftada de Gémez
Caslida
Correa
Esperanza
Esperanza
Esperanza
Humboldt
Marfa Susana
Rafzela
Rafacla
Rafaela
Resario
Rosario
Rosarlo
Resario
Rosarlo
Raosario
Santa Fe
Santa Fe
Santa Fo
Santa Fe
Santo Toma
Sante Tomé
Venade Tuerts
Vanado Tuesto

2487
2500
2170

cP

PREF
{3487
Q3471
03464
03471
03496
03486
03486
03486
03401
03482
03482
03492
0341
03
341
0341
03
0341
0342
0342
0342
0342
0342
0342
03462
Q2462

TEL PREF
450182 03467
422834 03471
424822 03464
492218492218 03471
421412 03496
421204 0Jas6
21227
430160 Q3496
486217 03401
427897
425136
423953 03452
4644958 0341
4805454
4561620-4251265-4254361 0341
4574535 0341
4648519 0341
4385765 0341
4588485 0342
4892216 0342
4609521-4553641 0342
4535736
4741098
4742455
423417 03462
430382 03462

FAX
450182
422834
424522
492218492318
421412
421204

480550
486217

423953
4644998

4251265-4254361
4574335
4548919
4555097
4588485

892216

4609521

425726
430382

RUBRO
Muebles Para Oficina y Computacion
Sillas Oficina Base De Hietro Tapizada
Muebles de Madera Para Computacién
Amoblamientos Para Oficina (Melamina)

Muebles de Oficina

Muebles Para Oficina De Madera
Amablamlentos De Oficinas
General (intares)

Muebles de Oficina

Musbles de Oficina

Muebles Da Madera Para Oficina
Archlvos Metdlicos Para Oficinas
Escriterias Da Oflcina Computacion
Muebles Metalicos Equipamiento Oficina
Muebles Da Oficina De Madera

Muebles De Madera Para Oficinas, Bancos

Muebtas Para Oficina

Mueblas dea Oficina

Muetles De Oficina

Muekles de Oficina

Sillanes Para Oficinas

Muekles Para Oficina De Madera

CONTACTO ROVINCIA
Adrian Plrontt Santa Fe
Alberto Baimt Santa Fe
Edgardo Bartomioli Santa Fe

Osvaldo Ramoen Vizcaya Santa Fe

Rodolfo Mechelini Santa Fe
Rogelio Kraus Santa Fe
Qscar Polini Santa Fe
Qmar Vaillast Santa Fe
Sebastlan Ponta Santa Fe
Roberto Garallo Santa Fe
Juan Adormi Santa Fe
Nazareno Jose Todeflone Santa Fe
Guide Sermonetta Santa Fa
Victor Alvarez Santa Fe

Horacio Docampo Lopez  Santa Fe

Marisa Wavar Santa Fe
Roberto Danial Colacrai  Santa Fe
Francisco Velpa Sarta Fe
Carles Conde Santa Fe
Hugo Bode Sante Fe
Miguet Angel Costamagne Santa Fe
Bermardo Fluxa Santa Fe
Alberto Squagtia Santa Fe
Dominga Della Agustina Santa Fe
Luis Malpassi Santa Fo
Dario Peratti Santa Fe



EMPRESARIOS DE LA INDUSTRIA DE
EQUIPAMIENTO MEDICO



P R e

RAYMED SRL

RALL EDUARDO GRTIGALA

ING. QUIMICS HUGO MAZA
KARSQN-VITTORE ¥ FRANCLA 5.DE HECHO
PIERO ORTCPEDTA

CARDEMA SRL

CALZADO QRTOPEDICO

HUGO BRESCTA SA

MENENDET ¥ CIA 5%

TBE ARSENTINA DE CATAPAND NORBERTC
ALTAMEDIC ALTAMORE MIGUEL
AMBULARCTAS LUTAN
AMBULANCIAS MEDICA S CORDOBA
AMBULARCTAS MEDICAS OV, LAGQOS
ARTHROS CIRUGIA ¥ CRTOPEDLA
BALBAZONT HNDS SRL

BANCO ELEMENTOS ORTOPEDICDS
BAYFER SRL

C. MARELLT ¥ CIA

C. COMUNETTT Y GRYCIUK
CAMPANING HNDS ¥ CTA S0CCOLECTIVA
CEDEX SRL DIVISION BTIOMEDICA
CIA IMDUS, FAB DE INSTR. OF COMTROL SRL
CIRUGTA CIENTIFICA ROSARIO
CIRUGIA MEDICA BE PARLG PIREYROD
DEFORATIVA MSH

DESARRGOLLOS MEGIEOS SRL
BESTRABE INDUSTRTAL SRL
FALCONE BODETTQ ¥ DOTTL SA

& T, LABORATORIOS SRL

GALENG'S TM

SALVACROM SRL

GRLMAC SRL

THUALAR RGSARIO

INGENTERTA MEDICA SAL

104 ORTOPEDTA SACT

IP MEDICAL SA

LA LNTON SH

MANAVELLA

MEDTO MELICO SRL

MEDITOM SRL

MICELI SRL

MARDL ¥ HERRERO SRL

NOBLEX COMPRCTAL

OCIMED ORTGPEDIA

Clga Lezcane be Puppo Norberto y (Hra SH (TNG MEDICA)

ORTOPEDIA BARLETTA SRL

CRTOPEDLA DEL BLACK

CRTOPEDIA EL ARTE BOLIVIANG
ORTOPEDTA TTALTANA

ORTOPEDLA OTTADD

GRTOPEDIA SAMTA FE

ORTOPEDIA SCHMEIDER

ORTOPEDIA Y CORSETERTA ARGENTINA
FRLASTICA REMO DE TUDICA GRLANDG
PROMED SRL

PROMEDON 54

RE HNGS. 5L

ROLAMDO PROSPERT ¥ JUAM OFERQ SH
TEPE SAL

WEIMER COMPAMIA SRL

ORTOPEDIA MORTE

ORTOPEDRTA ¥ CIRUSLA SAN LORENZO 5RL.
5.V, FABRICA BLEMENTOS CRTGPEDICOS
ANTOMIC NECOLOST

CER INGEMIERTA

ERRIQUE QTALVO Y CIA-SRL
INGENIERO RICARDO GEROSA SPL
MARIC EASPAR ¥ MICOLAS DE MIGUEL
MA AR ACRILTE SRL

ORTOPEBIA FERMANDEZ
TECNOMEDICAL SA.

el £ VAV y W F W 070 e Gl e el Nt

CAP BERMUDEL
CASILLA
CERES
FRONTERA
FUNES
&ramadero Baigderia
LAS ROSAS
PILAR

PILAR
RECONQUISTA
ROGARIS
ROSARIO
ROSARIO
ROSARTO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARTG
ROSARIC
ROSARIC
ROSARIC
ROSARTO
ROSARLC
ROSARIO
ROSARIG
ROSARIC
RGSARIG
ROSARIO
RASARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARTO
R5ARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARTIO
ROSARIC
ROSARIC
ROSARIC
ROSARIO
ROSARID
RGSARIO
RCSARIZ
RGSARIC
ROSARIO
ROSARID
ROSARIC
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARTO
ROSARIQ
ROSARIO
ROSARIO
SAMN LORENZ
SANLOREMZOC
SAN VICENTE
SAMNTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SASTRE
VEMNADO TUERTC
VENARG TURRTO

25 DE MAYD

FRAY MAMERO ESQUIV
REM. CEESCA DE SAN MARTIN
CALLE &6
INDEPENDEMNCTA
CALLAO

SAN LORENZO

PIE TISCORMIA
ITURRASPE

ENTRE RICS

28 DE MAYC
OV.LAGOS

27 DE FEARERO
TTUZAINGG

URQUIZA

MEMDOT A

VIAMONTE

27 GE FEBRERQ

ALVARADRG

ALVEAR

PARAGUAY |“ Piss of . |
CRESPO

CORDIOBA

GABOTO

PARAGUAY

PJE. 803
SAMTAFE

SAMNTA FE
MEMBOZA
PTE. ROCA
SANLUTS

3 DE FEBRERD
TUAN MAMUEL BE ROSAS
BY. ORORD
CAFFERATA
SAN JUAN
LIma
PARAGUAY
SAN NICOLAS
COLOM
LAPRIDA
RIOTA

AV FTE PERON
LAPRIDA
BALCARCE

3 DE FEBRERG
CORRIENTES
GORRLTI
SANTA FE
RIOTA

SALTA

1% BE MAYO
SCAMPG

PTE ROCA
TUCLIMAN
CASTELLANOS
AMENABAR
27 DE ABRIL
SANMARTIN
RICEHIERT

35 AIRES

HIPOLITO IRISOYEN
CEPEDA

CORRIENTES

AY. MITRE

SAN MARTIN

1069
1423

1582
4548

1343
1239
2502

102¢

3tzz
854
992
L.xrd
1945
2899
3146
288%
5975
234

1229
1583
760
144
1463
208
3148
3757
474
4333
2052
3425
1229
1053
53

3%

2860
5135
Lbe]
1232
616

P3

SANTA FE
SANTA FE
SANTAFE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTAFE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SAMNTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANMTA PE
SANTA FE
SANTA FE
SAMTA FE
SANTA FE
SAMNTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SAMTA FE
SANTA FE
SAMTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SAMNTA FE
SAMTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTAFE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SAMTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SAMTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SAMTA FE
SANTA FE
SAMNTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SAMTA FE
SANTA FE

2i64
2t70
310
2438
2132
2152

3085
Jues
354
2000
2000
2000
2000
2000
2000
2000
2000
2000
2000
2000
2000
2000
2000
2000

o

2000
2000
2000
200
2000
2000
2000
2000
200G

=1

2001
2000
2000
2001
2000

=1

=

2000
2000
2000
2000
2000
2000
2000
2000
2000
2200
2200

3000
3000
2000
3000
3000
2440
2600

0341-4513662
03464 422743-422984

03584421487
0341-4931353
0341-4710442
U3471-452873
03404-470] 24
D3404-470350
BI4E2-421401
03414485178
0344216137
034{-4330694
GAH 4815997
93414371063
0381-4571020
0341.4654748
0341-4368451

(341-456{7 37
034]-4257358
0341-4264330
0341-438B451
0341-424720]
D341-4824304
0341-3409255

0341-2350843
03444370238

0341-4372700
0341-4329808
03414263699
Q321-4472030
0341-4241036- 4494825
0341-4488930
0341-426555L
Q341-432888!
0341-4492526
0341-4308045
03414253488
0341-4326567
D341-4B15522
0341-4818486
0341-4480341

0344-4483066
03414252870
o3g-4216861
03414450004
G341.4384548
(3444090359
a34L-4262160
0341-4352873
0341-48268669
Q344314033
03414257158
Q341-4362567
0341-4818334
0341-4519798
0341-4330223.4330226-43302.31
Q34T6-426151
03476-422868

0342-4531497

0341-4531491/4535218
0342-4530980
0342-4538994
03406-4B0575
03462-436451/420554

0341- 4513682 ALTAMORE MISUEL

03454 422748422084 SRACTELA GISMGNGT

HUGQ MAZA
03864-421487 OSCAR VITTORE ¥ GSCAR FRANCIA
0341-4931353 BUFARIMI ANDRES ¥ JOSE
041-4T10442 MAFE ROSANA

RUBICLT HUGO
(3404470103 NORBERTO WEINER
42404470103 NORBERTO WEINER
03402428555 COMTI MONICA

CATALINA BISET

034|-AEFID20 CASCO CARLGS

0341-4371107 ROBERTSO JROLAMDO

0341-4257358 EDGARDD 5.ECAMPAMNIND

SR GIORDAMNO

Q34 4330843 KQZENITZXY Rl
0341-4370838 LORENZD ANTONIO

0341432 3366- 4325455 DANIGL, BRESCIA

0341-4404929 CARLOS PAOLASSC

03414308045 ABUIRRE (LAUDIO

0341-4835262-2626033 GLUSTAVD GEROSA

D341-4815527 FERRERD SERGIC

0341-4825947 JUDILCA CRLANDD
0341-4314033 QAL EDUARDD ORTIGALA

RE ALFREDG
0341-4818334 ERIC SOHELIHAS
0341-4819788 ANTCMIC NICOLOST
03414321688 BOMAVIA MISUEL ANGEL

0342-4531497 HECTOR VILLAR

ALFONSO MIZELL
ANGELA SANCHEZ DE MENGNOEZ
ROLAMDO PROSPERL

33u
a3

33

33
azn

3312

33z

33z

3312

EELES

331

3312
3an

331

3312

33
3313
33

3311

331
2
33



AMGBLAMIENTGS MEDICOS (ESTRUCTURAS METALIEAS) FERIA HOSPITALAR
CAMILLAS AUTOMATICAS ENALEACION DE ALLMINIS ¥ MASMNESTO PARA AMBLLANCIAS
EQUIPOS PARA LABDRATORIOS DE BICQUIMICOS, ESTUFAS DE ESTERILIZAR ETC.

CALZADO ORTCPERILO

EQUIPAMIFNT G HOSPITALARTO

MUEBLES PARA HOSPITALES

CALZADD ORTOPEDICO

CALZABO ORTOPEDICC

SILLGNES DE RUEDAS

BOMBAS DE INSUFLADRO, BQUIPOS BE VIBED ¥ LAFAROSECPIA

BALANCEADGRAS DE RUEDAS

CAMAS GRTOPEDICAS, SILLAS DE RUED A, MULETAS.

EQUIPAMLENTG HOSPITALARIC

APARATOS ORTOPEDICOS

APARATOS ORTGPEDICCS

CRISTALES OF TALMICOS

APARATOS ORTOPESIECS

MAQUNIVERSALES BE ENSAYOSMDINAMOMETRAS P/TRACCION C/PRESTON PLEGADO DUREZA ET

FERIA HOSPITALAR

APARATOS ORTOPEDICOS

PIROMETRO TERMOMETROS

EQUIPAMIENTO HOSPITALARTC

REGULADOR P/GAS ENVASADG DE GARRAFA APROUADD

APARATOS ORTOPERICOS

EQUIPAMIEMTO HOSPITALARIO

MESAS CON TUMEL DE ACRILICO PARA USO QUIRURGICO
CRISTALES OFTALMICOS

FERIA HOSPITALAR

APARATOS ORTOPEDICOS

APARATOS CRTOPEDICOS

CEMTRALIZACIOM DE 6ASES PARA LSO MEDICXOXISEND-ASPIRACION-AIRE COMPRIMIDS ¥ O
APARATOS ORTOPEDRICOS

EQUIPAMIEMTO HOSFITALARIO

EQUIPAMIENTC HOSPTTALARTO

PLANTIUAS CONMPUTARIZADAS, PROTESLS

EQUIPAMIENTO HOSFITALARIO

FERIA HOSPITALAR

FERIA HOSFITALAR

EQUIPOS DE LABORATORIO PAENSAYDS DE MASAS DE MOLDEQ P/LA IND DE LA FUNDICION
APARATOS DE RAYOS X DE METAL{CHAPAR/DISTRLE.EN SANATORIOS Y HOSPITALES

APARATOS ORTOPEDLCOS

RESPIRADDR INFANTIL A FLUJSO CONTIMUC CONTROLADO X MICROFROCESADOR
APARATOS ORTOPESICCS

APARATOS ORTOPEDICCS

APARATOS ORTOPERICOS

APARATOS ORTOPERICOS

APARATOS ORTCOPECICOS

APARATOS ORTOPEDICOS

APARATOS ORTOPEDILOS

APARATOS ORTGPEDICGS

EMVASES PLASTICOS PARA LABORATORIO, JERINSAS ETC.

MECAMIZADGS DE PRECISTOM MAQUIMADO DE PIEZA S CON TOLERARCIAS ESTRECHAS

FERTA HOSPTTALAR

CRISTALES OFTALMICOS MIMNERALES ¥ OREANICOS / MULTIFOCALES PROGRESIVOS
INSTRUMENT AL (HERRAMIENTASY/OPTICAS

LALIBRE-DISPOSITIVO ¥ MECAMIZADG BE PRESICTON DE MAQUINARTAS EN GRAL
APARATOS DERAYOS X

APARATOS CRTOPEDICOS

AFARATOS DRTOPELICOS

EQUIPAMIENTO HOSPTITALARIO

APARATOS FARA USO EMLABORATORICS (ESTUFAS,BA¥DS TERMOSTATIZADOS, DESTILADORES
EQUIPAMIENTGO HOSPITALARIO

CALZADO ORTOPERILO ENCUERD SUELA ¥ GOMA

REPARACTGN DE PTEZAS DE LOS SURTIDORES DE COMBUSTIBLES

PRUTESIS DENTAL, ACRILICO METAL ¥ ACRILICO/PORCE ANA

FERTA HOSPITALAR

FERIA HCSPITALAR

FQUIPAMIENTO HOSPTTALARIC FERLA HOSPITALAR

Adnuiric Maguinaria y Equips,

Acuerdos Comerclales, Tecnsldgicos, Tramf. Conoc.

Acverdos Comerciales

Acuerdos Comerciales, Tecnologicos, Transf. Conoc.

Acuerdos Comerciales
Acuerdos Comercinfes

ibear@trenet.comar - medelect®eldigitalcom.ar

arthros@hotmail 2o
bh®baibazonisos.comar

cedex®ba.ret

destradein®@ornet cormar
fbdsal®eitynetaeter

geleros®eicigitel.comar
iguaior@cindod com.ar

Imcervoarnet cam.or

romerch i i m.aor-WER:w

artebali®eidigital.comar

raymed@arnatcamer

dferrae@woytam.comar

150 9000

150 9000



EMPRESARIOS DE INFORMATICA



ASSIST SA
CONSULTORA INFORMATICA SRL
AIROLDM EMILIO E HWJOS
CMG SRL
PELLEGRINO Y ASOCIADOS
PASCAL SRL
CVE COMPUTACION SRL
ING. FABIANA CERESETO
FUTUREKIDS ROSARIO SRL
EASYWARE INFORMATICA
NEURALSOFT
ESTUDIQ ING. PEDRO BAZET
DRUIDICS SRL
ELEPE SERVICIOS
BELT SRL
RS COMPUTACION
COLINET TROTTA SA
DATAMECSA SRL
DEEP
E y C ELECTRONICA Y COMPUTACION
ELDIGITAL.COM.SRL
ERREPAR SOFT SA
FACILITY
FLAK
FULL DATA SRL
FULL SOLUTIONS
GABBEE INFORMATICA
GPL Y ASOC. SRL
GREEN SA
HARDTEC

" INFOMAX COMPUTACION
INFOSHOP
INGEBART SRL
INGENIERIA INFORMATICA
INSTALNET COMUNICACIONES
INTERLINK SRL
KADIMA COMPUTACION
KIT INGENIERIA ELECTRONICA SRL
LINARI MICHELETTI Y ASQC.
LOGICIAL BASE ING. DE SOFTWARE
LOGIN INFORMATICA SA
MAGENTA FOTO COLOR
MASTERNET SC
MASTERSOFT
MAX
MAX ROSARIO
MODEM
MS SYSTEM ARGENTINA
MUGGER! SIST.
NASA COMPUTACION
NETSYS COMPUTACION
NETWORK

ALVEAR
CORRIENTES
MITRE
URQUIZA, i}
ENTRE RIOS
SAN LORENZO
MORENC
MORENO
CORRIENTES
3 DE FEBRERO
SAN JUAN

SAN MARTIN
VIAMONTE
CORDOBA
PTE. ROCA
ESPARA

3 DE FEBRERO
CATAMARCA
MENDOZA
ESPANA
CERRITO

PJE. ESPORA
RIOJA
BALCARCE
CORRIENTES
3 DE FEBRERO
CORRIENTES
SANTA FE
ZEBALLOS

1° DE MAYO
SANTA FE
SARMIENTO
SANTIAGO
CALLAD
CORRIENTES
RIQJA
TUCUMAN
ORONO
CORDOBA
SAN LUIS

AV. SAN MARTIN
CORDOBA
SGTO. CABRAL
SAN LORENZO
COCHABAMBA
AV. FRANCIA
AV. ALBERDI
MAIPU

PTE. ROCA
PUEYRREDON
ZEBALLOS

431
733
1151
1358
658
1015
1580
878
1052
389
685
951
638

1977/83

743
a7
1265
1941
1256
991
1641
1363
1353
86
861 P5
1326
1320
1356
2363
1338
1588
991
1490
1419
161
1634
995
7
4125
2382
1226
3753
591
1857
1483
1299
725 P1
528
475
786
1091
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MENDOZA 844 ROSARIO  SANTAF

3B ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
2 ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIOQ
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
1 6 ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
ROSARIO
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SANTAFE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTAFE
SANTA FE
SANTAFE
SANTAFE
SANTAFE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTAFE
SANTAFE
SANTAFE
SANTAFE
SANTAFE
SANTAFE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTAFE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTAFE
SANTAFE
SANTAFE
SANTAFE
SANTAFE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
SANTA FE
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SANTAFE
SANTAFE
SANTAFE
SANTA FE
SANTA FE
SANTAFE
SANTA FE
SANTA FE
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comercial@assi

2000 0341-4490013

2000 03414219167

2000 03414254114/15/16
2000 0341-4215838

2000 03414483688

2000 03414493917

2000 0341-42568956/4262073
2000 0341-4264524

2000 03414486753

2000 0341-4218091

2000 0241-4490008

2000 0341-4495425

2000 0341-4264554

2000 03414853806

2000 0341-4489668

2000 0341-4485190

2000 0341-4246181

2000 0341-4210074/4493803
2000 0341-4496860

2000 0341-426083%

2000 0341-4482020/4245228
2000 0341-4825243

2000 0341-4493535/4261158
2000 0341-4245378/4260073
2000 0341-4481408/1410
2000 0341-4264844

2000 0341-4480179/4472020
2000 0341-4492475

2000 0341-4494541

2000 (341-4264754

2000 0341-4258057

2000 0341-4801523

2000 03414487740

2000 0341-4218003

2000 0341-4482114/4487966
2000 0341-4248123/4214865
2000 0341-4483126

2000 0341-4215050

2000 0341-4252003

2000 03414380534

2000 0341-4801122

2000 03476-460643

2000 0341-4307008

2000 0341-4217486

2000 0341-4470800

2000 0341-4850131

2000 0341-4304338

2000 0341-4300439

2000 0341-4402380

2000 0341-4260551/4403877
2000 0341-4492987

2000 0341-4471813

0341-4482681 fullsol@impsat!.com.ar

03414400631 hardtec@hardtec.com.ar

(S s A XXX

Alexis Sattler
Andres Vilosio
Carlos Airoldi
Carlos Moretti
Daniel Pellegrino
Eduardo Aveurun
Eduardo Viapiano
Faviane Cereseto
Femando Sermra
Gillermo Acuiia
Gustavo Viceconti
Ing. Pedro Bazet
Javier Ferrero
Luis Bargldi

Mario Vignolo
Miguel Mancogliese
Norberto Trotta
Otto Salvat
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ONLY SOFT ; MITRE 1853 ROSARIO SANTA FE 2000 03414813999
OPEN WARE SALTA 1354 ROSARIO SANTA FE 2000 0341-4217645
PLUG AND PLAY COMPUTACION MAIPU 1148 ROSARIO SANTA FE 2000 0341-4816252
PRODAL PRODINA ALTA TECNOLOGIA SA SAN JUAN 1476 ROSARIO SANTA FE 2000 03414472631
RESPALDO INFORMATICO MORENO 112 ROSARIO SANTA FE 2000 0341-44886885
ROSARIO SISTEMAS 2 MENDOZA 3454 ROSARIO SANTA FE 2000 0341-4393942
SEREDICZ Y ASQOCIADOS . 9DE JULIO 1842 ROSARIO SANTA FE 2000 0341-4481284/4401971
SERVERS ITALIA 934 ROSARIO SANTAFE 2000 0341-4491622
SERVICIOS GRAFICOS VELOX MILAN 1802 ROSARIO SANTA FE 2000 0341-4624808
SHOP SISTEM SRL ITALIA 837 PA ROSARIO SANTA FE 2000 0341-4214225
SIC SRL SANTA FE 2587 ROSARIO SANTA FE 2000 0341-4250080
SIGMA SA RIOJA 1841 ROSARIO SANTA FE 2000 0341-4403928 0341-4216037 sigma@satiink.com
SISTEMAS DEL PARANA COCHABAMBA 1463 ROSARIO SANTAFE 2000 0341-4850131
SISTEMATICA INGENIERIA DE SOFTWARE $H CORRIENTES 1715 ROSARIO SANTA FE 2000 03414854610
SITIOS DIGITALES SRL CORRIENTES 751 4 ROSARIO SANTAFE 2000 03414802080
SPC ROTULACION COMPUTADA ENTRE RIOS 1753 ROSARIO SANTAFE 2000 0341-4852157
STAHLI JORGE TUCUMAN 2180 ROSARIO SANTAFE 2000 0341-4264097
SYGRAMA J.M. DE ROSAS 1858 ROSARIO SANTA FE 2000 0341-4827580
TALAMONTILO RE SH SARMIENTO 784 1 ROSARIO SANTA FE 2000 03414217682
TECNOLQOGIA INFORMATICA SRL DORREGO 1421 ROSARIO SANTA FE 2000 0341-4405558
TESIS INFORMATICA SAN MARTIN 12682 ROSARIO SANTA FE 2000 0341-4498602
TODO COMPUTACION SAN MARTIN 1051 29 ROSARIO SANTA FE 2000 0341-4401317
TOWER INFORMATICA PTE. ROCA 1626 ROSARIO SANTA FE 2000 0341-4217162
TRES D COMPUTACION MENDOZA 4128 ROSARIO SANTA FE 2000 03414372585
TRIVISONO SRL SAN MARTIN 1898 ROSARIO SANTA FE 2000 03476-422655
WALLYN SA AV. FRANCIA 1322 ROSARIO SANTA FE 2000 03414370117

WINCENTER CORRIENTES 2418 ROSARIO SANTAFE 2000 0341-4821581



