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Entrevista exclusiva

Genoud Foresto Industrial
S.A. y un presente volcado
al mercado interno

D&F Muebles se entrevisto con Héctor Genoud,

presidente de Genoud Foresto Industrial S.A.
“Se estda entregando hoy a 15 o 20 dias; estuvi-
mos cerca de 90 dias a 120 dias de entrega en
algiun momento. Era un lio importante para el
cliente que no tenia stock. Hoy estamos traba-
Jjando mucho mds comodos, seguimos fabrican-
do y luego se vende”, dijo el entrevistado en su

stand de FIMAR Buenos Aires.

“Este afo no estuvimos en FIMAR Cordoba.
Decidimos estar en FIMAR Buenos Aires porque nos

Stand de la empresa en FIMAR Buenos Aires. “A muchos les resulta
mas féacil venir a Buenos Aires porque los vuelos son directos, por
ejemplo desde el sur. Muchos nos dijeron que la forma de llegar es
mas comoda’, dijo el entrevistado.

parece un poco mejor la puesta. Estamos mas cerca
(NdR: Genoud tiene sus instalaciones en Pergamino,
provincia de Buenos Aires). No

Continua en Pag.:2-3

= “Qué busca un com-
prador extranjero en
el mueble argentino.
“Estoy buscando cier-
tos productos aqui en

Argentina. Sé que el cuero argentino es

muy bueno y que en Argentina hay
muchas fabricas de muebles de ese
tipO”, dijo Boham. ver Pag. 10

1= “Los principales

distritos del pais en A
principio habrian

prestado su acuer- -‘
do para transformar .
ingresos brutos

provinciales en un IVA provincial o en
un impuesto a ultima vez, llamelo como
quiera”, afirmoé Avalle. ver pag.: 11

F Muebles

D&F Muebles en Barcelona

Perdidos en IKEA, una experiencia
de compra descomunal

D&F Muebles envio en exclusiva a una corresponsal a uno de los locales comerciales de IKEA

Barcelona para experimentar la una compra desde el lado del consumidor en el gigante de la venta de

muebles. La visita resulto completamente diferente a hacerlo en cualquier local de Argentina e incluyo

largos recorridos por pasillos laberinticos, fotos y algunas compras. IKEA es una empresa sueca funda-

da por Ingvar Kamprad cuando tenia 17 afios, en 1943. Es lider en la venta de muebles economicos

para el hogar y pionera mundial en la venta de muebles listos para armar.

El recinto expositivo de IKEA resulta avasallante. Se pueden ver decenas de cocinas y habitaciones armadas
como si fuera un set de filmacion.

Ir a comprar muebles y
objetos de decoracion para
el hogar en IKEA es una
experiencia completamente
diferente a hacerlo en cual-
quier local de Argentina. Lo
primero que viene al pensa-
miento es una comparacion
con los grandes locales
como Easy, pero es un cote-
jo humilde ya que solo haria
referencia al tamafio de las
instalaciones y a una vaga
idea de lo que en realidad se
experimenta al visitar este
establecimiento de tamafio
monstruoso.

Antes de ir a una de las
tiendas comerciales de la

firma nordica, es necesario
Continua en Pag: 6-7

Exclusivo

Entrevista exclusiva

Balance de FIMAR
Buenos Aires 2016 en la
voz de seis fabricantes
expositores

Ver en Pag.: 4

Actualidad de Ricchezze, con
menos ventas y la instalacion de

una linea comprada en 2015
*POR ELISABET ARN

Ver en Pag.: 5
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quisimos estar en las dos
ferias porque con una vez
por afo nos parece sufi-
ciente y acostumbramos a
presentar productos nue-
vos en los eventos.
Entonces, hasta que el pro-
ducto se conoce, se ve su
reposicion y si funciona a
no, hay que esperar.
Queremos que nuestros
clientes vengan a ver lo
nuevo que hacemos. A
muchos les resulta mas
facil venir a Buenos Aires
porque los vuelos son

directos, por ejemplo
desde el sur. Muchos nos
dijeron que la forma de lle-
gar es mas comoda”, dijo
el entrevistado al comien-
zo de la conversacion.

- Justamente le iba a
preguntar por su opinion
sobre FIMAR Buenos
Aires.

- Mucha gente nos dijo
que es mucho mas coémo-
do, que vienen por otras
cosas, como visitas a fami-
liares. También aprove-
chan y visitan la feria
CAFIRA. Por otro lado,

teléfono movil

Una app incluye a Genoud en el
mundo en el que todo pasa por el

AppGenoud es promovida por la empresa como
“una herramienta para descubrir el potencial de cada
ambiente”. Para que el cliente esté seguro a la hora
de realizar su compra, la empresa desarrollé una App
que permite visualizar, en tiempo real, cualquiera de
sus muebles funcionando en un ambiente. Se pueden
intercambiar los colores de las maderas y los tapiza-
dos para que se adapten a diferentes gustos, obte-
niendo mas opciones que en nuestro catalogo. Desde
el teléfono celular o desde la tablet el cliente puede
descargar la aplicacion desde GooglePlay o App
Store

He’ctor-Genoud, presidente de
Genoud Foresto Industrial S.A.
estuve hablando con al
gente de Presentes y los
expositores me decian:
“Ustedes vinieron y tienen
stands mas lindos que
nosotros”. A todos les gus-
taba la idea de organizarse
conjuntamente con
FIMAR, que de alguna
manera estd completando a
Presentes: regaleria, mas
decoracion y muebles. Que
son muebles de fabrican-
tes.

- ;Qué estd presentando
Genoud Foresto Industrial
S.A. en esta edicion?

- Hicimos varias refor-
mas de muebles, sillas
nuevas, aparatos para tele-
visor, mesas, escritorios.

Diluyentes

Tintas al solvente y al agua

Ureicos
Poliuretanos

Hemos hecho
cinco o seis
cambios en
nuestros mue-
bles.

- ¢Como esta
la actualidad
de la fabrica,
sea producti-
va o de otra
indole, y
como estd
para ustedes
la coyuntura economica?

- Se esta vendiendo.
Nosotros no dejamos de
fabricar. Se esta entregan-
do hoy a 15 o 20 dias; estu-
vimos cerca de 90 dias a
120 dias de entrega en
algun momento. Era un lio
importante para el cliente
que no tenia stock. Hoy
estamos trabajando mucho

bueno, tenemos
muchos clientes y
siempre  funciona
esta forma.

- De alguna forma,
usted me estad dicien-
do que bajaron los
pedidos pero eso no
los complica. Incluso
al revés, jhasta los benefi-
cia un poco?

- Claro. Un poco los
beneficia a los clientes.
Para la empresa si tiene
muchos pedidos, es mejor.
Pero al cliente lo perjudica
porque no es facil vender
poniendo como fecha de
entrega 90 dias. Hoy es
mucho maés facil, mas
comodo, nadie se pierde
ventas. Las cosas no estan
del todo bien. Algunas
zonas estdn mejor, otras
peor y lo van cambiando.
Aca se ve mucho entusias-
mo, la gente estd compran-
do. Estan convencidos y
todo apunta a que esto va a
seguir, diriamos, en una
meseta mas baja de la que
habia antes, pero yo creo

Genoud

Genoud trabaja una linea Contemporanea, integrada por muebles mds
rectos muy tradicionales, y también incorporo “una linea tipo vinta-
ge” desde el aiio pasado que “ha gustado muchisimo”.

mas comodos, seguimos
fabricando y luego se
vende. Nos ocupamos de
la venta. Cuando hay que
apurarla, la apuramos. Y

www.fdm-sri.com.ar
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que hay que acostumbrarse
a un poco menos de lo que
teniamos antes.

- Usted me decia que
algunas  zonas andan

ﬂ_l i

La empresa desarrollo una apli-
cacion para dispositivos conec-
tados a Internet (“App”) que
permite visualizar, en tiempo
real, cualquiera de sus muebles
funcionando en un ambiente.

mejor y otras  peor.
¢Cudles son los nichos que
tienen mejor rendimiento?

- No sé, pero por ahi hay
cambios de acuerdo al
mes. No puedo decir qué
nicho funciona y cual no.
A veces sale un viajante y
todo va mal, y viene otro y
dice que vendieron bien. Y
después se da al revés. Hay
lugares, como el sur, en los
que la gente se queja. Pero
siguen comprando. En
Chubut y en Santa Cruz
hay lio porque les falta
plata, hay muchos emplea-
dos publicos.

- (Como esta la actuali-
dad de la fabrica? ;Qué
cantidad de personas estd
trabajando y cudntas line-
as de fabricacion tienen en
estos momentos?
¢Estratégicamente pien-
san mantener esta situa-
cion o piensan hacer algun
cambio a futuro?

- Hay 120 personas en la
empresa. Ultimamente se
trabaja de manera normal,
como antes. Hasta el afio
pasado por ahi se trabajaba
alguna horita mas para agi-
lizar fechas de entrega. Por
ahi se trabajaba algin
sdbado. Se hacian esfuer-
zos para que haya la mayor
cantidad de gente posible
trabajando. Ahora no hay
problemas; todos trabajan.
Las partidas se siguen
haciendo igual que antes.
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Cuando no se vende tene-
mos espalda como para
hacer stock. Pero nosotros
no podemos fabricar de a
partidas chicas porque
tenemos maquinaria para
hacer partidas grandes,
siempre.

- ¢La maquinaria qué
antigiiedad tiene y cudles
son los tipos de madera
que trabajan?

- Usamos madera de
paraiso y algo de MDF
enchapado. Tenemos seca-
dero propio para secar la
madera. Y en cuanto a
equipamiento ultimamente
se han comprado maquina-

impacta eso en la empresa?

- La madera no aumento.
El MDF, tampoco. Si han
aumentado, lo han hecho
muy poquito y no se noto.
Hay cosas que han bajado,
porque teniamos un dolar
de $16 y ahora tenemos un
dolar de $15. Nosotros no
hemos subido los precios
de diciembre hasta ahora.
Al contrario, algunas cosas
bajaron. O sea, para noso-
tros hay una estabilidad.
No lo vemos como la infla-
cion que realmente esta
pasando, que es la inflacion
del consumo, la de los
impuestos. A la empresa no

décadas

les mas tecnificadas de
produccion que nos perm

de nuestros clientes.
“Este proceso integra e

empieza su recorrido por

superficie, la utilizacion

uno de nuestros muebles.

antes de ser embalados

Una empresa de mas de cinco

“Tecnologia, mucha experiencia y buena madera”
es el titulo de al presentacion que la empresa hace de
si misma en su pagina web.

Y afirma a continuacion: “Tenemos mas de 50
aflos de experiencia en la fabricacion de muebles de
madera y contamos con una de las plantas industria-

aflos hemos logrado desarrollar y ajustar el proceso

te stock y responder satisfactoriamente a los pedidos

produccion y control de calidad para lograr un mue-
ble final de 6ptimas condiciones.

“Desde su llegada la madera tiene un trato espe-
cial, pasando por un horno de secado, donde perma-
nece hasta su punto exacto de madurez. Luego

tarea dividida por tipo de proceso, planificada en el
area de Disefio y Produccion.
“En la planta de 20.000 metros cuadrados de

generacion es el paso previo al delicado trabajo de
personal especializado. La mano del verdadero car-
pintero le pone un sello Ode calidad y garantia a cada

“Lustres, tapizados y anexos ponen el toque final

depositos especialmente climatizados, listos para su
despacho y comercializacion”.

Argentina. Durante estos

ite contar con un importan-

tapas de disefo, desarrollo,

el taller de trabajo, en una

de maquinarias de ultima

y dispuestos en amplios

rias de control numérico
con buena capacidad de
produccion. En ese sentido
siempre tratamos de estar
al tope de lo que se puede.

- ;/Como esta la actuali-
dad de los costos? Sobre
todo de diciembre a la
actualidad, donde hubo
algunos cambios. ;Como

le hace tanto que aumente
un poco la luz o que
aumente el gas. El gasto
mayor esta en otras cosas,
como en la mano de obra.
La mano de obra ha
aumentado pero se ha com-
pensado con algunas cosas
que han bajado. Tenemos
estabilidad de diciembre

hasta agosto. Para nosotros
tener ocho o nueve meses
de estabilidad es impresio-
nante, muy bueno.

- Esto que usted me dice
no sé si lo compartiran sus
colegas. Es la primera per-
sona que plantea que no
tuvieron grandes aumentos
en la materia prima y que
esa estabilidad lo ha bene-
ficiado. ;Usted percibe lo
mismo o hay otros colegas
que estan en la misma
situacion en la que estd
usted?

- No conozco, pero la
madera no aumenté para
nosotros. Nuestros provee-
dores mno aumentaron,
entonces yo no aumenté.
De MDF son empresas
grandes, y si aumentaron,
aumentaron 2 por ciento, 3
por ciento. Han bajados los
precios de algunos herrajes.
Y no es tan importante la
suba de otros productitos.
La mano de obra si es
importante para nosotros,
pero como sabemos que
necesitamos vender pode-
mos soportar no aumentar
ese pequefio porcentaje.
Esperemos a ver qué pasa
después de agosto y segura-
mente en septiembre ten-
dremos algun toquecito,
pero muy chico.

- Recuérdeme las lineas
que  produce  Genoud
Foresto Industrial.

- Es una linea llamada
Contemporanea, integrada
por muebles mas rectos
muy tradicionales, con
mesas, sillas, aparadores.
También ahora hicimos una
linea tipo vintage, que
sacamos el afio pasado y
ahora le hicimos algunas
reformas. Incluye mesas,
sillas, estanteria, aparado-
res, escritorios. Ha gustado
muchisimo, tiene colorido.
La gente la lleva y se
vende. Tiene buena reposi-
cion.

- En algun momento la
empresa exportaba. ;La
empresa exporta en la
actualidad?

- Se exportd durante
mucho tiempo en su
momento, a Nueva York
por ejemplo. Después bus-
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camos otros mercados de
América del Sur y llega-
mos a muchos paises de
América del Sur, también
de  América Central:
Reptblica Dominicana,
Panama. En vez de ir a
hacer empresas, fuimos a
vender muebles y vendi-
mos. Y vendimos. Pero no
fueron operaciones muy

respecto de lo que pide la
gente o lo que marca la
actualidad? Si hay mayor
exigencia de calidad, si la
gente mira mds los precios
y pide lineas mds economi-
cas, por ejemplo.

- Lo de las lineas mas
econdmicas yo creo que es
un error. Cuando la gente
no compra, no compra. Lo

Genoud trabaja una linea Contemporanea, integrada por muebles mas
rectos muy tradicionales, y también incorporo “una linea tipo vinta-
ge” desde el anio pasado que “ha gustado muchisimo”.

importantes.

- /Y en la actualidad?

- En la actualidad, no.
No, porque en estas opera-
ciones que venian de arras-
tre el precio se nos fue
muy alto en dolares. Hoy
estd mejorando un poco,
pero tenemos mucho mer-
cado interno y no nos inte-
resa tanto la exportacion.
No lo dejamos de lado
pero no nos interesa tanto.

- Entre sus clientes mue-
bleros, /jcudles son los
temas que mas se escuchan

que se escucha es que en
vez de entrar 10 personas,
entran tres personas al
negocio. Entonces son
menos para poder vender-
les. Si antes de 10 les ven-
dian a cinco, hoy de tres le
venden a uno. La venta ha
bajado un poco.

- /Quisiera hacer algun
comentario adicional? Ya
me dijo que la feria le
gusto y que volveria.

- La feria es buena. Las
principales empresas
estan. Creo que después

la gente de FIMAR tendra
que evaluar la respuestas
a la encuesta que nos
dejan a los expositores
para saber nuestra opi-
nion. Y veremos si la opi-
ni6on mia se acerca mas a
la general, o si por ahi
estoy confundido. Pero yo
creo que a todo el mundo
le gustd y le parece intere-
sante venir a Buenos
Aires, un lugar donde
como se dice: “Dios esta
en todos lados pero atien-
de en Buenos Aires”. Y a
nosotros nos queda muy
cémodo porque estamos
cerca. Y especialmente a
la gente que viene de visi-
ta. A veces muchos vienen
por los rubros bazar y
decoracion, y se dan una
vuelta por el sector mue-
bles. Esta también la otra
feria de regaleria y enton-
ces les resulta mas como-
do porque en dos o tres
dias hacen todo su traba-
jo.

- Ustedes estando en
Buenos Aires incluso pue-
den captar cierto publico
de Presentes.

- No lo sé. Siempre hay
clientes nuevos que se
van haciendo en las
ferias. Y no vino tanta
gente de Buenos Aires
como uno se hubiese ima-
ginado. La mayoria de los
visitantes que vino son
del interior.

Fotos: D&F Muebles y
gentileza Genoud Foresto
Industrial S.A.

Para que vos solo te

preocupes por disfrutarlas.

Mird Lacas y Barnices

maderas nuevas para siempre. .

: Miré le da vida a tus maderas.
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Balance de FIMAR Buenos Aires 2016 en la
voz de seis fabricantes expositores

D&F Muebles participo con stand propio de FIMAR Buenos Aires 2016 y alli dialogo con actores del sec-

tor muebles para conocer de primera mano sus impresiones respecto de la actualidad. Fue en el ultimo

dia, lo que permitio que las empresas pudieran realizar un balance de lo que fue la feria. Opiniones varia-

das y mayor o menor grado de optimismo respecto de lo que se puede esperar para los proximos meses.

“Fue una muy buena feria, con mucha afluencia de comerciantes y
mayormente vino gente que no iba a Cérdoba”, dijo Juan José
Rodriguez, propietario de La Esperanza.

- Juan José Rodriguez,
La Esperanza (Caiiada
de Gomez, Santa Fe).

- (/Qué balance puede
hacer de la primera edi-
cion de FIMAR en Buenos
Aires.

- El balance es positivo,
por lo menos en cuanto a
cantidad de comerciantes.
Después las operaciones
dependen de cada uno, de
la fabrica. Fue una muy
buena feria, con mucha
afluencia de comerciantes
y mayormente vino gente
que no iba a Cérdoba. Por
ejemplo, de Rio Grande,

Ushuaia, Bahia Blanca,
Neuquén. Es un momento
para aprovechar y hacer
clientes nuevos. Sirvio
para hacer contactos. En
cuanto a volumenes de
ventas, por ahi no cubrie-
ron las expectativas o estu-
vieron cerca. Pero también
hay que adjudicarselo un
poco al momento que esta
atravesando el pais ahora.
Pero hacer un contacto o
un nuevo cliente después
depende de cada uno como
lo potencie.

- ¢Recibieron a visitante
de Capital Federal y Gran

Buenos Aires?

- Si, pero en realidad
esperabamos mas. Un
aspecto a tener en cuenta
es que coincidio con el Dia
del Nifio y eso en el rubro
que estamos nosotros,
amoblamiento  juvenil,
implica que muchas casas
que trabajan estos muebles
también venden juguetes.
El juguete se vende en el
Dia del Nifo y en
Navidad, entonces eso
jugd un poco en contra. La
gente de Cuyo no vino
pero si va a Cordoba, asi
que a partir de ahora va a
ser ardua la discusion
sobre donde y con qué
periodicidad  organizar

Roma 220 B1688MHF Hurlingham
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Calidad superior en herramientas de corte
para madera, aluminio, PYC y metales

Mas de T0 anos brndando soluciones mtegrales para su herramaenta

FRUND STARK

Fibsica:

- Adim. y Venlas:

FIMAR.

- Lo consulto sobre el
actual momento economi-
co y como impacta en pro-
duccion, ventas y demds
variables.

- A principios de ano las
ventas cayeron bastante, lo
que era logico por la deva-
luacion que hubo. Después
siguié con el tema tarifas,
cacerolazos y hoy la gente
no sabe cuanto va atener
que pagar de gas o de luz.
Entonces el mercado esta
un poco retraido, confun-
dido. En la medida en que
esto se tranquilice yo creo
que vamos a trabajar un
poco mejor. Pero las ven-
tas siguen caidas. En un

“Estamos muy contentos.
Trajimos un producto que gusto
muchisimo. Es la nueva Linea
Nordica que lanzamos al merca-
do. Y nos premiaron con el
Mejor Stand de la feria”, disenia-
do por Estudio Arn Salum, afir-
mo José Schuck, propietario de
Gepetto. En la imagen, junto a
su hijo Lorenzo, estudiante de
diserio que concibié la Linea
Nordica.

principio cayeron un 30
por ciento a 35 por ciento y
hoy rondara entre el 20 por
ciento y el 25 por ciento.
Va a pasar un tiempo hasta
que recuperemos los nive-
les que teniamos antes. Y
si encima este gobierno
insiste con la importacion
de muebles, peor todavia.
- Iba a preguntarle eso.
- Ya estan entrando mue-
bles importados. Es como

STARK]

FRUND
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www.frund-stark.com.ar
ventas@frund-stark.com.ar

T

“Tenés que estar mas al lado del cliente, tenés que salir mas a la
calle; no tenés que dejar de presenciar ninguna feria. Tenés que estar
en todos lados para seguir luchandola. No es tan facil como antes”,
afirmé Horacio Moriconi, representante de Color Living.

que al gobierno no le inte-
resa la industria, no sola-
mente del mueble, no le
interesa la industria en
general. No le interesa que
se produzca en el pais.
Piensan que la Ginica mane-
ra de bajar la inflacion es
dejando entrar productos
importados y matando a la
industria argentina. Se van
a dar cuenta, como le paso
al otro gobierno en su
momento, que cuando no
haya quién cobre un sueldo
0 una quincena, no va a
haber quién pague una
cuota. Ya paso. Y, aparente-
mente, no estan queriendo
reconocer algunas cosas.
De cualquier manera, noso-
tros seguimos apostando y
dandole para adelante. Pero
no vemos mucho apoyo del
gobierno.

- José Schuck, Gepetto

(Esperanza, Santa Fe)

- /Qué balance hace la
empresa de la primera edi-
cion de FIMAR en Buenos
Aires?

- Muy positivo. Estamos
muy contentos. Trajimos
un producto que gusto
muchisimo. Es la nueva
Linea Nordica que lanza-
mos al mercado. La verdad
es que nos sorprendio la
aceptacion del publico.
Hicimos buenas ventas, y
aparte un monton de con-
tactos que nos van a servir
para seguir trabajando y
transformarlos en ventas de
aca para adelante. Y tam-
bién nos vimos sorprendi-
dos de que nos premiaron
con el Mejor Stand de la
feria. Doble gratitud.

- (Quién les diserio el
stand?

- El disefio del stand lo
hizo el Estudio Arn Salum
y el disefio de los muebles
lo hizo Lorenzo Schuck, mi
hijo, que es un estudiante
avanzado de  Diseflo
Industrial. Trajimos para
exhibir los muebles basicos
de la habitacion de un
bebé: cuando deja la cuna
tiene la cama de una plaza,
comoda, chifonier, ropero,
escritorio de estudio y la
biblioteca. Nosotros nos

caracterizamos por tener
varias lineas con distintas
escalas de precios.

- Y en qué rango esta la
Linea Nordica?

- Esta en el medio. Hay
que felicitarlo a Lorenzo
porque, controlado por el
papa, hizo un disefio muy
cuidado y también optimi-
z6 el precio. Es muy acce-
sible a la  gente.
Aprendimos que ese tema
hay que cuidarlo para
poner al mueble cerca de la
gente y no irse con el pre-
cio.

- /Qué opinion tenés de
lo que fue este anio econo-
micamente? ;jQué vislum-
bras?

- Desde mi punto de
vista, muy particular, con-
sidero que estamos a
menor ritmo pero no para-
dos, no caidos. Yo soy
optimista, creo que esto va
a cambiar. Hay que acom-
pafiar esta opcidn; no nos
queda otra. Y supongo que
transcurriran seis o siete
meses mMas y vamos a
empezar a ver resultados
positivos. Tiene que empe-
zarse a mover esta econo-
mia, que estd un poquito
estancada. Nada mas que
€so.

- ¢Y las importaciones?

- En el segmento que
estamos nosotros no afecta
tanto. Estamos en un seg-
mento medio pero de un
mueble que no esta tan
mecanizado, que no es tan
masivo. Entonces, las
grandes fabricas de Brasil
—que son el cuco de todos
los industriales de
Argentina- no producen
este tipo de muebles. Eso
es lo que nos protege a
nosotros. Otras fabricas si
tienen que estar preocupa-
das.

- Horacio Moriconi,
Color Living (Villa del
Rosario, Cordoba)

- ¢Como resulto FIMAR
Buenos Aires?

- Bien, bien. Hemos
igualado la linea de ventas
de FIMAR Cordoba.

- /Qué beneficios y qué
desventajas notaron al

Continua en pag.: 8
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Actualidad de Ricchezze, con menos ventas y
la instalacion de una linea comprada en 2015

*POR ELISABET ARN

Elisabet Arn, diseiiadora que se desempeiia como columnista de D& F Muebles, dialogoé en exclusiva

con Hugo Panattoni, gerente Comercial de Ricchezze. Esta fabrica instalada en Cariada de Gomez,

Santa Fe, informo que sus ventas interanuales marcan una caida del 20 por ciento y que al cierre de

esta edicion se estaba instalando “una nueva linea de produccion, que reemplaza a una linea vieja”,

que fue comprada “en octubre del afio pasado” y habia llegado recientemente a planta.

Primer prototipo de Flex fabricado por Ricchezze.

- ;Como estan las ventas
de Ricchezze?

- Tenemos entre un 20 por
ciento y un 22 por ciento de
caida interanual.

- ¢Te preocupa el tema
importaciones de muebles?

- Con el gobierno tenemos
buen didlogo, ellos nos ase-
guran que mantendran el
mismo nivel de importacio-
nes que el aio pasado, y eso
se estd cumpliendo. Desde
FAIMA se esta monitorean-
do el tema. Me preocupa no
ver cuadros capacitados en

Eprsicién z;e Flex en MARQ de Capital Federal en abril, durante la pre-
sentacion de Proyecto Deseo.

la gestion publica, me da la
sensacion que no conocen el
sector. Como dato te puedo
comentar que en el segmen-
to de productos mas econd-
micos Brasil, por ejemplo,
estd entre un 30 por ciento y
50 por ciento por debajo de
nosotros. No en productos
con mayor valor agregado.

- Muchas empresas nos
comentan que estan pasan-
do por una situacion dificil,
Jeudl es la estrategia de
Ricchezze para no tender
una caida drastica en las
ventas?

- En cuanto a la lista de
precios, la hemos tocado lo
menos posible. Tratamos de
absorber al maximo los

aumentos que tuvimos, y el
area comercial estd mas
activa que otros afios.

- ¢Como estan sus ventas
a Easy?

- Con ellos estamos muy
bien. De hecho, han incre-
mentado sus compras a
Ricchezze este ultimo perio-
do. Hemos visto que tienen
una politica de precios con-
tenida; si nos piden mas pro-
ductos personalizados y
nosotros atendemos esas
nuevas necesidades que nos

plantean.

- (Han cambiado algo en
algun sector de la empresa?

- No, en produccion se
esta trabajando normalmen-
te. De hecho, en este
momento (NdR: La entre-
vista se realizd en agosto) se
estd instalando una nueva
linea de produccion, que
reemplaza una linea vieja.
Esta inversion nos permitira
incrementar la produccion
en un 10 por ciento. Esta
linea se comprd en octubre
del afio pasado y acaba de
llegar a planta.

- ¢Lanzaron nuevos pro-
ductos?

- Si, los presentamos en
un evento cerrado que hace
la Red Acero. Hicimos una

base para cama con cajones
y un placard nuevo, y tuvo
muy buena recepcion de
parte de los clientes.
También agregamos algu-
nas texturas nuevas de
melaminas.

- ¢Estas importando mads
insumos que antes?

- No, en nuestra empresa
solo usamos lacas importa-
das, dado que no tenemos
provision local de las lacas
que necesitamos, y algunos
herrajes.

- Entiendo que no partici-
paron en FIMAR Buenos

Aires 2016 (ver nota apar-
te).

- No, no estamos de
acuerdo conque se haga tan
seguido. Creemos que
deberia hacerse cada dos
aflos y generar durante ese
tiempo una gran expectati-
va a los clientes. Nosotros
este afio vamos a participar
en cuatro ferias cerradas de
los grupos de compras. Ahi
encontramos a todos nues-
tros clientes, y nos da muy
buen resultado.

- (Como resulto la expe-
riencia  del  Proyecto

Centro de TV Venezia. -

Deseo?

- Fue muy bueno, un gran
acercamiento al tema del
diseflo, y muy buena la
difusion que se le dio a los
productos y las empresas.
Se decidio hacer Flex (ver
foto) cuando se analizaron
todas las propuestas, dado
que a la empresa le intere-
saba abordar el concepto
del mueble curvo y desar-
mable a partir del uso de la
placa, con la tecnologia dis-
ponible. Flex es un mueble

Be/a?
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contenedor, pensado tam-
bién para separar ambien-
tes. Se produce en modulos,
cuya medida tiene que ver
con la tecnologia utilizada
para su produccion, concre-
tamente con la linea de pin-
tado UV, que permite una
terminaciéon excelente en
segundos (ver foto). El pro-
ducto se transporta desar-
mado, plano, y mediante
insertos de colores se le da
la rigidez necesaria para
que tome la forma deseada.
Para lograr que las placas se

Continua en pag.: 16
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Perdidos en IKEA, una experiencia
de compra descomunal
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prepararse sobre todo si es la
primera visita que se realiza-
ra. Y lo mejor es hacerlo a
través de su sitio web, como
no podia ser de otra forma.
Lo primero que llama la
atencion es que no se pueden
realizar compras on line; en
un mundo completamente
digitalizado donde se puede
adquirir casi cualquier arti-
culo de cualquier pais por
Internet y recibirlo en Ia
puerta de tu casa (inclusive
ya en Argentina), este hecho
sorprende considerablemen-
te. Aunque como se vera mas
adelante, no se debe a falta
de presupuesto para el desa-
rrollo de un sitio de e-com-
merce, sino todo lo contrario.

Para preparar la compra,

La arquitectura de IKEA esta pensada estratégicamente para que el
consumidor tenga que pasar obligatoriamente por todas las secciones.
Es decir, es una especie de pasillo laberintico que va en un tinico sen-
tido y en el cual solo se puede avanzar.

se puede hacer una selec-
cion de los productos que
nos gustan, y la pagina se
encarga de armar un listado
con el detalle de precios y el

monto total. También nos
dira si todos los articulos
que seleccionamos estan
dentro del stock de una
determinada tienda. El obje-

Breve historia de la empresa que revoluciono

la venta de muebles

Ingvar Kamprad fundé IKEA en 1943, a los 17 afios, cuando su padre le da dine-
ro como recompensa por los buenos resultados que obtiene en sus estudios. Ingvar
utiliza ese dinero para iniciar su propio negocio. En sus inicios, IKEA vendia boli-
grafos, carteras, marcos para cuadros, tapetes para mesas, relojes, joyas y medias
de nylon, es decir, atendia las necesidades de la gente con productos a precios
reducidos.

El nombre de IKEA esta formado por las iniciales de su fundador (I.K.), mas las
primeras letras de “Elmtaryd” (E) y Agunnaryd (A), la granja y el pueblo donde
crecio.

En 1945 aparece el primer anuncio de la marca en los periddicos locales y
empieza a utilizar un improvisado servicio de venta por correo. Ingvar utiliza la
camioneta de reparto de leche para entregar los productos en la cercana estacion
de tren.

En 1948 se introducen los muebles como nuevos articulos en el surtido del nego-
cio. El mobiliario lo realizan fabricantes locales de los bosques cercanos a la casa
del dueio. La respuesta es positiva y la linea se amplia; en 1951 el fundador de
IKEA ve la oportunidad de vender muebles a mayor escala mediante el uso de un
catalogo y asi nace su catdlogo tal como se conoce actualmente.

El afio 1953 es un momento importante en el desarrollo del concepto IKEA, ya
que se realiza la apertura de la exposicion de muebles en Almhult (Suecia) que
consiste en una superficie de 6.700 metros cuadrados repletos de productos para la
decoracion del hogar y en aquel momento es la mayor exposicion de muebles de
Escandinavia. Por primera vez los clientes pueden ver y tocar los productos de
decoracion para el hogar antes de comprarlos.

La exposicion nace como consecuencia de la guerra de precios entre IKEA y su
principal competidor; al bajar los precios, ambas empresas ven como la calidad de
sus productos pierde credibilidad. Con la apertura de la exposicion, IKEA demues-
tra claramente la funcionalidad y calidad de sus econémicos productos. Esta inno-
vacion tiene un gran €éxito; la gente elige de manera inteligente los productos con
mejor relacion calidad-precio.

La decision que la empresa toma en 1956 de disefiar sus propios muebles surge,
irbnicamente, de la presion que ejercen sus competidores sobre los proveedores
para que boicoteen a IKEA. El estudio de los paquetes planos comienza cuando
uno de los primeros colaboradores de la firma quité las patas a la mesa LOVET
para que cupiera en un coche y no se dafiara durante el transporte. Tras este des-
cubrimiento, los paquetes planos y el automontaje pasan a formar parte del con-
cepto de la empresa.

Entre 1960 y 1970, el concepto IKEA empieza a tomar forma. Se abren nuevas
tiendas y se desarrollan productos estrella, como por ejemplo la libreria Billy y
Poidng. En la década de 1980 la empresa se expande de una forma espectacular en
nuevos mercados, como por ejemplo Estados Unidos, Italia, Francia y Reino
Unido. Llegan mas productos clasicos de IKEA, como Klippan, Lack y Moment.

En los 90" continuia creciendo y se crea “IKEA y los nifios”, y el trabajo se cen-
tra principalmente en soluciones que satisfagan las necesidades de las familias con
hijos. Se forma el Grupo IKEA, y la responsabilidad con las personas y el medio
ambiente se convierte en un requisito fundamental para hacer buenos negocios.

En el 2000 se extiende a Japon y Rusia. Se estudian y presentan soluciones coor-
dinadas de decoracion para dormitorios y cocinas. Durante ese periodo también se
producen diversas asociaciones con ¢éxito para proyectos medioambientales y
sociales.

tivo es imprimirlo y llevarlo
para agilizar las compras.

El tema del tiempo no es
algo menor al realizar una
visita. De hecho, se podria
decir que es primordial (en
Espana se dice que IKEA ha
separado mas parejas que
Tinder, haciendo alusion a
que las mujeres pueden
pasar un tiempo indetermi-
nado haciendo compras alli,
mientras que los hombres
s6lo quieren ir a comprar lo
que necesitan, e irse rapida-
mente). Incluso es comtn en
una charla trivial entre ami-
gos, comentar cual es la
estrategia que cada uno uti-
liza para ir al IKEA y “per-
der el menor tiempo posi-
ble”.

Pero IKEA hace todo lo
contrario. Utiliza todas las
maniobras a su alcance para
que la gente se quede en sus
tiendas, como es de esperar-
se. |Y si que lo logra! Parte
de esa estrategia consiste en
no tener un sitio de e-com-
merce, haciendo obligatorio
el paso por su estableci-
miento para todos aquellos
que quieran adquirir sus
productos. Su reconocida
historia y trayectoria confir-
man que si hay algo en lo
cual la empresa se especiali-
za €s en atraer y mantener a
los clientes.

Asi lo comprobamos al ir
de compras al IKEA
Barcelona, con el objetivo
de comprar dos mesitas de
luz, un escritorio de trabajo
sencillo, ollas y sartenes y
algunos textiles para decora-
cién (nada en comparacion
con las compras que hacia la
mayoria de la gente que se
llevaban carros llenos de
surtidos de articulos impen-
sados). Para “ahorrar tiem-
po”  (jqué ilusos fuimos!)
hicimos la lista, le sacamos
una foto -nada de imprimir-,
chequeamos que todos los
articulos estuvieran en la
tienda a la que irfamos y cal-
culamos los gastos.

Al llegar lo primero con
lo que tuvimos que lidiar fue
con la entrada. Si, asi como
lo leen. A pesar de ser un
recinto enorme y con cente-
nares de empleados servi-
ciales, nos costd varios
minutos encontrar la entra-
da. Nos dirigimos a las line-
as de caja desde donde podi-
an verse las estanterias
inmensas con productos ya
embalados (como las que
podrian encontrarse en un
super mayorista o en Easy)
y quisimos ingresar por alli,
para esto hubo que caminar
unos 150 metros. Un emple-
ado de los amables nos

comento que por alli s6lo se
podia salir y nos llevo de
nuevo hacia la puerta por la
que habiamos ingresado;
nos indicé que la entrada era
subiendo unas escaleras (no
habia ningun cartel que lo
indique y parecia la entrada
a una cafeteria).

Entonces nos encontra-
mos con el problema del
carro. Queriamos llevar uno,
pero por las escaleras no se
podia. Sin embargo, al subir
vimos unos carros mas
pequeflos con una gran
bolsa hiper resistente asi que
agarramos uno de esos e
ingresamos.

Entrar finalmente al recin-
to expositivo resulta avasa-
llante, se pueden ver dece-
nas de cocinas y habitacio-
nes armadas como si fuera
un set de filmacion, cada

precio, por supuesto.

En cada espacio se puede
recorrer hasta el ultimo
recoveco, mirar la tele un
rato, sentarse y probar los
sillones, las camas, abrir los
cajones, mover las cosas de
lugar, lo que uno necesite
para probar los productos.

Inmediatamente quisimos
empezar a meter cosas que
nos iban gustando en el
carro, pero nos dimos cuen-
ta que no se podia porque
habia carteles que indicaban
“no llevarse los productos
en exposicion”. Algunos,
como los cubiertos dentro
de los cajones, incluso esta-
ban atados con hilos trans-
parentes para que no se pue-
dan extraer, por lo que nos
surgi6 la gran duda de como
encontrarlos luego (no sabi-
amos donde). Por suerte

h.a.._

La mesa “Lovet” es un icono: fue el primer producto embalado que

comercializé IKEA, hace ya 60 ajios.

una con un estilo de decora-
cién distinto, y cada una
mas encantadora y tecnolo-
gica que la anterior. Cada
sala estd montada con sumo
detalle, tienen todos los aca-
bados completamente fun-

habiamos leido en la web
algo acerca de anotar los
codigos del producto para
luego retirarlos del almacén.

Descubrimos entonces
que la mayoria de los arti-

expandirse.

Acerca del concepto IKEA

A principios de los 80, contando ya con presencia
en 20 paises y en plena expansion, el fundador de
IKEA, Ingvar Kamprad, se dio cuenta de que debia
proteger el concepto IKEA como parte del creci-
miento de la compaiiia. Queria total independencia y
una estructura de propiedad a largo plazo, por lo que
el mercado bursatil no era una opcién que valorara.
Ademas, creia que todas las empresas que operaran
bajo su marca debian crear recursos antes de poder

Ese fue el origen del sistema de franquicias de la
firma. En la actualidad todas las tiendas IKEA
(excepto la tienda de Delft en los Paises Bajos, que
es propiedad de Inter IKEA Systems B.V.) operan
bajo un contrato de franquicia. Inter IKEA Systems
B.V. es propietario del concepto IKEA y el franqui-
ciador IKEA en todo el mundo.

cionales, desde la ilumina-
cioén y decoracion, hasta los
zo6calos. Es como si fuera
realmente la cocina o el dor-
mitorio de una casa en pleno
uso, pero perfectamente
limpia y ordenada. Incluso
si se abren los cajones y
puertas cada mueble tiene
adentro lo que le correspon-
de, todo con su etiqueta con

culos tiene una etiqueta
con un codigo numérico
que indica el pasillo y la
seccion del almacén donde
luego se puede ir a recoger
dicho  producto.  Sin
embargo, los articulos
pequeflos como cubiertos,
vajilla y menesteres, no
tenian etiquetas asi que
eran un misterio.
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En cada espacio se puede recorrer hasta el ultimo recoveco, mirar la tele
un rato, sentarse y probar los sillones, las camas, abrir los cajones,
mover las cosas de lugar, lo que uno necesite para probar los productos.

Luego de una hora de
recorrer esa seccion solo
habiamos encontrado las
mesitas de luz que habiamos
visto en la web, asi que le
sacamos una foto a la eti-
queta y continuamos avan-
zando. Cabe destacar que la
arquitectura de IKEA estd
pensada estratégicamente,
como adelantamos mas arri-
ba, para que el consumidor
tenga que pasar obligatoria-
mente por absolutamente
todas las secciones. Es decir,

es una especie de pasillo
laberintico que va en un
unico sentido y en el cual
solo se puede avanzar; si es
que se puede, porque cada
disefio que nos presentan es
mas exquisito que el ante-
rior y se corre un riesgo muy
grande de quedarse mucho
mas tiempo del necesario
recorriendo cada uno de los
estilos de bafios por ejem-
plo, por mas que en nuestra
lista no hubiera un solo arti-
culo que pudiéramos encon-
trar en un bafo.

Una caracteristica muy
interesante de la forma de
comercializacion de la firma
es que te venden el producto
terminado, pero de verdad.
Por ejemplo, en la Cocina
Laxabry podia verse el pre-
cio de la misma: 2.815
euros, con la siguiente espe-
cificacion: el precio incluye
armarios, frentes de cajon,
encimeras, accesorios de
interior, bisagras, paneles,
zocalos, patas, cajones,
puertas, menesteres,
pomos/tiradores, fregaderos
y grifos. Mientras que si se
incluian los electrodomésti-
cos y la iluminacion el pre-
cio total era de 7.673 euros.

Si a esto se le agrega la
recogida de la antigua coci-
na, transporte, montaje e
instalacion, hay que sumarle
150 euros mas. En todo
momento hay profesionales
que ayudan y aconsejan a
los clientes para ver cdmo
utilizar mejor los espacios y
qué tipo de muebles y deco-
racion son los mas conve-
nientes para cada hogar.

Cuando  conseguimos
pasar las secciones de dor-
mitorios, cocinas y bafios
empezamos a encontrar
recintos donde si habia pro-
ductos que se podian cargar.

proyecto.

Materiales que prefiere el gigante de la venta de muebles

La firma ha apostado por el desarrollo de su negocio en compatibilidad con el
medio ambiente. Actualmente, casi todos sus productos de decoracién se fabrican
con materiales renovables, reciclados o reciclables. Ademas de ser una cuestion de
responsabilidad, la empresa afirma que creen que hacer el mejor uso de los recur-
sos los ayuda a mantener los precios bajos y una calidad alta. En su sitio web, des-
criben cuales son los materiales mas sostenibles que utilizan hoy en dia: madera,
bambu, Jacinto de agua y madera compuesta de plastico.

En 2017, el 50% de la madera utilizada en iKEA tendra certificado FSC®
(Forestry Stewardship Council - Consejo de Gestion Forestal) o fabricada con
materiales reciclados. El estandar FSC protege los ecosistemas y a la gente que los
habita, y tienen como objetivo a largo plazo llegar al 100%. Hoy en dia, toda la
madera que usan debe cumplir su propio Estandar Forestal IWAY, el cual rechaza
la madera procedente de recursos envueltos en conflictos relacionados con bosques
o talas ilegales. Ademas, las cosechas no deben poner en peligro los bosques de
alto valor de conservacion.

En cuanto al bambu, que tiene mas de mil variedades, la empresa explica que
crece sobre todo en los tropicos y puede tener mas de 30 metros de alto. Es fuerte
y ligero y se puede usar para crear un efecto de madera dura. Crece mas rapido que
la madera y no necesita cuidados.

El Jacinto de agua es una planta de crecimiento rapido, resistente y constituye un
material altamente renovable que utilizan para fabricar las cestas hechas a mano.
Debido a que actualmente esta obstruyendo las vias fluviales del sudeste asiatico,
utilizandolo de esta forma, benefician tanto a las personas como a la biodiversidad.

La madera compuesta de plastico es otro de sus materiales renovables mas utili-
zados; consiste en polipropileno y fibras de madera procedentes de los residuos de
un aserradero. Usando fibras de madera se hacen productos de plastico mas fuer-
tes y mas econémicos. Ademas, esto ayuda a transformar los residuos en un mejor

TAEDA S.A.
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Pasamos por la seccion de
exposicion de textiles donde
podian llevarse las sabanas,
almohadones, fundas, acol-
chados, alfombras y todo lo
demas, y luego por otros
recintos que tenian todo lo
que son articulos pequefios
para bafios y cocinas (es
decir, todo excepto mue-
bles). Alli encontramos las
ollas y sartenes que habia-
mos visto en la web, y nos
llevamos varios productos
mas que no eran tan necesa-
rios: bowls, bandejas, repa-
sadores y menesteres varios.
También incluimos algunos
pequefios accesorios para el
bafio, y luego salimos a la
seccion de vivero donde
ademas de mobiliario para
el jardin y objetos de deco-
racion también se venden
infinidad de variedades de
plantas.

Mas adelante el pasillo
interminable conducia hacia
la seccion de iluminacion
con todo tipo de lamparas y

cados a las oficinas en
casa pero también para las
oficinas empresariales. Y
mas adelante nos encon-
tramos con una seccion de
“arma tu propia mesa”,
donde quisimos armar la
mesa para nuestro escrito-
rio, pero las opciones eran
tantas que nos terminaron
venciendo y no supimos
qué elegir. Podian elegirse
diferentes “tablas” para tu
mesa, de muchisimos
tamafios, en distintos
materiales pero principal-
mente plastico y madera, y
luego combinarlas con las
patas que uno quisiera
también en varios materia-
les y muchos colores.
Finalmente, pasamos
por la seccion de armarios,
aunque en este punto
puede ser que haya mez-
clado el orden porque eran
muchas y ya llevariamos
unas dos horas y media
recorriendo. Alli habia
desde roperos convencio-

pasillo que habiamos ano-
tado, el cual encontramos
rapido ya que estd todo
perfectamente sefializado.
Cargamos la mesita de luz
embalada y nos dirigimos
a las cajas, pero cuando
estadbamos haciendo la fila
vimos una Ultima seccion;
las  ofertas. Haciendo
memoria, en la web acon-
sejaban que pases por el
recinto de las ofertas que
se encontraba ubicado al
lado de las cajas, alli la
mayoria son productos que
fueron exhibidos y no
estan en muy buen estado,
son de segunda mano, pero
también hay algunas ver-
daderas gangas de colec-
ciones anteriores sin des-
perfectos, asi que es acon-
sejable pasar a ver.

En conclusion, la expe-
riencia es muy amena,
cada detalle estd cuidado
y pensado estratégica-
mente, ¢ IKEA cumple
con creces sus objetivos.

En la seccion de armarios se pueden encontrar los disefios mds femeninos, pero también se encuentra en
exhibicion el estilo motoquero. Hay para todos los gustos.

accesorios para las lumina-
rias. Esta seccién es muy
atractiva ya que IKEA se
caracteriza por incluir tec-
nologia en los disefios, y en
las luminarias se pueden ver
claramente: lamparas que
cambian de forma, que tie-
nen distintos colores, pro-
ductos para el cuarto de los
nifos con luces de emergen-
cia, entre otros.

Luego pasamos por la
seccion de escritorios,
donde habia espacios dedi-

=
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nales de todos los tipos y
formas, hasta armarios de
electrodomésticos. Es
decir, revestimientos de
madera para la heladera,
lavarropas, lavavajillas,
horno.

Una vez finalizado el
pasillo laberintico salimos
hacia el almacén, también
enorme, y encontramos los
carros grandes a disposi-
cion (ahora si tenian senti-
do), nos dirigimos hacia el

Incluso cuando terminas
la compra, luego de casi
tres horas de caminata (si
pudiste esquivar el patio
de comidas ubicado justo
en el medio del recorrido,
repleto de gente comien-
do), es casi inevitable
pasar por su local de
comida rapida que hay a
la salida para recargar
energia antes de volver a
casa y emprender la aven-
tura de armar tus propios
muebles.

HERRAJES
SAN MARTIN
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“Por suerte, se empezaron a estabilizar un poco las dudas y la gente
esta empezando a confiar un poco mas. Se nota en las consultas, se
nota en los pedidos. La gente tiene ganas de volver a apostar por cre-
cer”, sefialé Mauricio Rolles, de El Galpén.

exponer en Buenos Aires?

- Venir a Buenos Aires te acerca a los clientes que estan
cerca de esta zona, que no pueden llegar a Cordoba, y en
Cordoba se da al revés. La division Deseo, del grupo
Color Living, no es tan conocida en Buenos Aires y por
€so es positivo estar en esta feria.

- ¢ Volverian a exponer en Buenos Aires?

- Si. Si, por supuesto. Ha sido una buena experiencia.

- ;Como le esta yendo a la empresa en 20167

- Realmente, estamos teniendo cambios y reacomoda-
mientos. Hemos tenido que resignar varias cosas. Por
ejemplo, tenés que estar mas al lado del cliente, tenés que
salir mas a la calle; no tenés que dejar de presenciar nin-
guna feria. Tenés que estar en todos lados para seguir
luchandola. No es tan facil como antes.

- JEn qué porcentaje han caidos las ventas este anio?
;Como ven lo que resta del aiio?

- Las ventas han caido un 20 por ciento. Lo que uno
espera es siempre positivo. Han prometido ya varias
cosas, pero todavia lo que resta de este ano va a ser duro
porque en colchones y livings generalmente el menor
caudal de ventas se da en estos meses que van de octubre
a diciembre.

- Mauricio Rolles, El

Galpoén (Frontera,

Santa Fe)

“Participamos generalmente en FIMAR Cérdobay es la
primera vez en Buenos Aires”, dijo.

- /Qué se puede decir de esta primera experiencia?

- Fue muy productiva, positiva. Nos llevamos muy bue-
nos contactos, muy buenas ventas. Hubo aceptacion del
producto de parte de toda la gente. De hecho, recibimos a
visitantes que en Cérdoba no nos contactaban.

- ;Como le fue a la empresa este anio?

- Es un aiio de turbulencias. Es un afio que arrancé com-
plicado y de mitad de afio en adelante cambiaron un poco
las perspectivas. Empez6 a haber otro movimiento. Yo
creo que el aflo va a cerrar en forma ascendente.

- ¢Cudl es la caida de ventas promedio en 20167

- En realidad, el principio de afio se hermand con un
final de 2015 en el que fue realmente notorio el problema
econdmico en octubre, noviembre y diciembre. Por ende,
la primera etapa de 2016 estuvo relacionada con el cam-
bio de gobierno y con la incertidumbre econdmica.
Ahora, por suerte, se empezaron a estabilizar un poco las
dudas y la gente esta empezando a confiar un poco mas.
Se nota en las consultas, se nota en los pedidos. La gente
tiene ganas de volver a apostar por crecer.

- ¢Cudles son las lineas que fabrica El Galpon?

- La empresa arranco hace cinco afios haciendo mobi-

voz de seis fabricantes expositores

liario para exterior y hace tres afios empezamos a hacer
tapiceria. Trajimos a la feria solamente tres lineas con
tapiceria de las seis que estamos trabajando; trajimos un
juego de comedor de las tres lineas que tenemos y de la
parte exterior trajimos solamente una pequefia porcion.

- Fernando Rizzo, Fabricamas

(San Fernando, Buenos Aires)

- ¢Es la primera experiencia en FIMAR?

- Es la segunda experiencia en la feria, ya que hicimos
la primera experiencia en FIMAR Coérdoba este afio.
Fuimos a Cérdoba y tuvimos buenos resultados y aca esta
un poco mas tranquilo el movimiento. Pero, de todas for-
mas, los resultados terminan siendo positivos.

- A nivel contactos, visitas de comerciantes.

- Exacto. Nosotros no tenemos expectativas de ventas
acd en la feria. Si la expectativa es llevarnos una base de
datos de potenciales clientes y seguir las conversaciones
en las semanas siguientes.

- Ustedes fabrican camas de pino. ;Como les estd
yendo en este ario en general? ;Qué expectativas tienen
hasta fin de afio?

- La venta nuestra es directamente al mercado interno.

——

Fernando Rizzo, encargado de la PyME familiar F abricarhas,ostuvo:
“Hace 20 aiios que nos dedicamos a la produccion de camas economi-
cas, con una sola linea; y el mes pasado innovamos con un producto
nuevo, mas reforzado, para tratar de apuntar a otros clientes y pasar
este momento relativamente duro del mercado interno”.

Asi que este afilo la mano estd bastante tranquila.
Esperamos que el afio que viene reactive un poco.
Tenemos un producto muy econdémico y, a pesar de eso,
las ventas disminuyeron entre un 30 por ciento y un 40
por ciento.

- ;Fabrican solamente camas?

- No. Tenemos también cunas funcionales y futones.
Hace 20 afios que nos dedicamos a la produccién de
camas econdmicas, con una sola linea; y el mes pasado
innovamos con un producto nuevo, mas reforzado, para
tratar de apuntar a otros clientes y pasar este momento
relativamente duro del mercado interno.

- Hugo Ferraro, Ferraro

(Caiada de Gémez, Santa Fe)

- ¢ Como les resultd la participacion en FIMAR Buenos
Aires? ;Como estd la situacion en general?

- El momento no es bueno, pero la participacion en la
feria ha sido positiva. El nivel de visitas fue aceptable.
Respecto de la situacion en general, es critica. Esta muy
duro y creo que si no cambian algunas medidas la situa-
cion va a ser dificil. El impacto de las exportaciones toda-
via no se siente en el tipo de muebles que nosotros fabri-
camos, ya que hacemos muebles para el hogar.

Fotos: D&F Muebles.

disenodemuebles

iMU

W B

orgeniia
B@e o

+INFORMESE COMO PARTICIPAR POR MAIL A:
. dimu.faud @gmail.com
0 en nuestra web: www.dimu.com.ar

e 9 MASISA

Premio “Ernesto Humeler” al mejor producto: Bahiut Dominga, de RAD,
Villa Allende, Cérdoba, disefiado por Estudio Arn Salum.

FIMAR 2016 tuvo su segunda edicion del afio, la pri-
mera en la Capital Federal, y su décima edicion historica
del 17 al 20 de agosto conjuntamente con 33° Expo
Presentes. Hubo mas de 400 expositores y la visitaron
mas de 22.000 personas en el predio portefio de La Rural.

José Schuck, titular de Gepetto Infanto Juvenil, recibe el premio al
mejor stand (ver referencia en nota aparte).

FIMAR es organizada por las Camaras de la Madera de
Coérdoba, San Francisco, Rio Cuarto y Canada de Gomez,
todas entidades de valiosa y larga trayectoria, y fue decla-
rada de Interés Provincial por los Gobiernos de las
Provincias de Cordoba y Santa Fe, y de Interés Municipal
por las Municipalidades de Cérdoba, San Francisco, Rio
Cuarto y Canada de Gémez.

“Estamos mas que satisfechos con los resultados de
nuestra primera experiencia en Buenos Aires, donde

Auspicio de Banco de Cordoba

Con el fin de proveer servicios y productos finan-
cieros eficientes y competitivos, que propicien el
desarrollo, Bancor se acerco a la industria del mue-
ble argentino sumando facilidades y auspicio.

Se firmd un acuerdo que pone a disposicion del
sector una nueva linea de créditos, con el objetivo de
impulsar el consumo del mueble. El convenio en
curso, ofrece financiamiento para adquirir muebles,
aberturas, techos y pisos de madera. Las operaciones
abarcadas en este programa no tienen gastos de otor-
gamiento y prevén un monto maximo de hasta
$200.000. Las cuotas son fijas, en pesos y contempla
una tasa del 24% anual, del 31% para plazos a 24
meses y del 35% para aquellas que se convengan en
36 cuotas.

“Con gran satisfaccion, la organizaciéon de FIMAR
agradece a BANCOR: una tradicional y significativa
institucion de la Provincia de Coérdoba, que hoy
cuenta con una extensa gama de servicios que se
canalizan a través de una red de mas de 142 sucur-
sales”, sefialaron desde la organizacion de la feria.

nuestros muebles se lucieron. Logramos un importante
nivel de ventas lo que ya nos hace imaginar unas proxi-
mas ediciones muy fuertes”, expresé Gustavo Viano, pre-
sidente del Comité Ejecutivo de FIMAR, al cierre del
evento; al tiempo que destaco que “el publico se mostro
atraido por los disefios renovados, la oferta de excelencia
y calidad de los productos”.

Dentro del evento, el comité organizador, junto a un
prestigioso jurado, premio a sus expositores destacados.

El acto inaugural realizado el 17 de agosto al mediodia
contod con la presencia de Lucrecia Santinoni, subsecreta-
ria de Desarrollo Foresto Industrial del Ministerio de
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FIMAR convoco a mas de 22.000 visitantes en
su primera edicion en Buenos Aires

La décima edicion de FIMAR, que se celebro por primera vez en Buenos Aires del 17 al 20 de agosto junto a la

33° Expo Presentes, convoco a mads de 22.000 personas en el predio porteiio de La Rural. Hubo mds de 400

expositores, una nueva edicion del Salon del Mueble Argentino y rondas de negocios. “Estamos mds que satisfe-

chos con los resultados de nuestra primera experiencia en Buenos Aires, donde nuestros muebles se lucieron”,

dijo Gustavo Viano, presidente del Comité Ejecutivo de FIMAR. Informacion enviada por los organizadores.

Agroindustria  de la
Nacion; Roberto Avalle,
ministro de Industria,
Comercio y Mineria del
Gobierno de la Provincia
de Cordoba; Gustavo
Koroyan, director del
Comité Ejecutivo de Expo
Presentes; Viano y los inte-
grantes de las Camaras de
la Madera de Cérdoba, San
Francisco, Rio Cuarto y
Caflada de Gomez, organi-
zadoras el evento, junto a
los principales referentes
del rubro, entre otros.

Koroyan agradecié “la  crezca”.

Respecto

“Estamos mas que satisfechos con los resultados de nuestra primera
experiencia en Buenos Aires, donde nuestros muebles se lucieron.
Logramos un importante nivel de ventas”, dijo Gustavo Viano, presi-
dente del Comité Ejecutivo de FIMAR.

del dltimas tendencias y la

union de los expositores y
comerciantes hicieron que
este evento crezca y hoy,
con orgullo y humildad
podemos decir que somos
referentes del sector, lider
del rubro de decoracion,
muebles, iluminacion,
bazar, regaleria. Queremos
darle valor a la industria
nacional, y que el disefio

acuerdo estratégico con
FIMAR, agreg6: “También
con el objetivo de reinven-
tarnos, incorporamos y
sumamos a la exposicion
lider de la industria nacio-
nal mueble. Podemos decir
que PresentestFIMAR se
ha transformando en el
centro de negocios mas
grande del pais, con las

vanguardia del sector. Un
acuerdo estratégico para
favorecer a la industria, y
generar negocios para
todos nuestros comercian-
tes, expositores y visitan-
tes. Realmente creemos
que la union hace la fuerza
y por €so nos unimos, para
trabajar por un pais mucho
mejor”.

Integrantes del jurado y

parametros de premiacion

Esta vez, el jurado estuvo conformado
por

- Roberto Miguel Fontenla, Presidente
en Mobiliarios Fontenla S.A., CEMA
(Camara de Empresarios Madereros y
Afines) y E&D Group;

- Sebastian Ackerman, director de la
consultora Ackompany especializada en
estrategias competitivas para empresas,
desarrollo de emprendimientos y disefio
estratégico;

- Eduardo Fernando Naso, Profesor de
Disefio Industrial en las Universidades
Nacionales de Buenos Aires y La Plata y
disefador en importantes empresas
argentinas;

- Eduardo Barron, Arquitecto premiado
por la construccion de stands a través de
sus empresas Dessins, [+D System y La
Cesta SRL;

El jurado tom6 como criterios de eva-
luacion para el PREMIO MEJOR PRO-
DUCTO, tanto de FIMAR como del
SMA, los siguientes parametros:

- Innovacion

- Sustentabilidad

- Relaciones dimensionales y ergono-
micas

- Factibilidad productiva

- Resolucion formal y técnica

- Utilizacion de materiales nacionales

- Adaptacion del producto al mercado
objetivo

- Comunicacion

En cuanto al PREMIO MEJOR
STAND el jurado considero:

- Grado de creatividad e innovacion

- Funcionalidad, circulaciones y usos
de los espacios.

- Coherencia formal de la propuesta.

- Grado de resolucion para el lucimien-
to y exposicion de los productos.

- [luminacion y grafica.

- Incorporacion de actividades para los
visitantes.

- Comunicacion corporativa

Como todos los afos, el Premio
FIMAR tiene su disefio original, que en
esta 10° edicion refiere a su desembarco
en un nuevo y convocante puerto:
Buenos Aires. Disefio perteneciente al
arquitecto Jonny Gallardo.

www.inerplac.com.ar

Envios a todo &l pals: ventas@inerplac.com.ar
Tel: (5411) 4631-1234 | 2080-3998
Av. Carabobo 955 (1408) CABA

BISAGHAS CIEARE SUAVE - CORREDERAS T
TELESCOPICAS CIERRE SUAYE - PISTON & GAS
ACCESORIOS Y VARIEDAD DE ARTECULDS PARA EL MUEHLE
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Mucho mas que herrajes
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Por su parte, Viano des-
taco: “Quisimos festejar
nuestro décimo aniversario
aqui en Buenos Aires de la
mano de Presentes, y mos-
trarles a todos que a lo
largo de estos 10 afios y
gracias a la expo, la indus-
tria se ha transformado en
marca, disefio, calidad y
producto. Llega el momen-
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Faplac fue sponsor Platino de la
eficientes y competitivos,
debemos revisar nuestra
cadena de costos para
poder salir al mundo. Es
necesario que los precios
de nuestras materias pri-
mas sean sincerados.
Nosotros tenemos la res-
ponsabilidad de hacer cre-

Sillas Mafalda, de RAD, intervenidas por el artista Milo Lockett.

to bisagra, el ser competiti-
vo y hacerle frente al mer-
cado, pero para ser mas

cer a nuestro pais”.
Asimismo,  Santinoni
dijo: “Nuestro rol como

Mas de 22.000 comerciantes, proveedores y publico especializado visi-

taron la feria.

exposicion.

sector publico es ser un
servicio para los distintos
sectores. Estamos aboca-
dos a que se promuevan
todo este tipo de espacios
que hacen expresar lo que
mejor sabemos hacer los
argentinos: ser creativos,
agregar valor y ser compe-
titivos, desde Argentina al
mundo”.

Por ultimo, Valle (ver
entrevista exclusiva apar-
te) compartié con los asis-
tentes los saludos enviados
por el gobernador, Juan

Schiaretti, y destaco la
necesidad de la innovacion
para la competitividad de
la industria. “Los grupos
econdmicos y proveedores
de materias primas deben
revisar  sus  politicas
comerciales y de precios
para no someter a la
pequefia y mediana empre-

sa al fracaso. Se debe ten-
der a bajar los costos de los
insumos basicos en todas

Continua en pag.: 10

Hacemos
la diferencia

TECNOLOGIA INTERNACIONAL
EN PINTURAS Y ADHESIVOS
PARA MADERAS

Akzo Nobel Argentina S.A.

Ruta Panamericana Km 37,5
Garin B 1619 IEA, Buenos Aires
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Todos los premiados

Los premios “Ernesto Humeler” y “Victor Bentolila” son dos galardones que ya son parte de la cultura de la industria argenti-
na de muebles, con dos nombres que aluden de modo directo y elocuente, a los objetivos del principal encuentro del sector: evo-
lucionar los alcances del mueble pensado y fabricado en nuestro pais.

“Ernesto Humeler” y “Victor Bentolila” fueron dos hombres que entregaron su vida al desarrollo de nuestro sector. Uno desde
la industria, la fabricacion, la apuesta empresarial y finalmente el crecimiento conjunto, colectivo, de asociacion y suma de fuer-
zas. Otro, desde la docencia, la investigacion y el acompafiamiento de las nuevas generaciones de disefladores.

Dos nombres que hoy trascienden para sefialar lo mas destacado de los encuentros de esta industria.

Se entreg6 el Premio "Ernesto Humeler" al mejor producto de la feria para "Bahiut Dominga" de RAD (Villa Allende,
Cordoba); y las menciones especiales a la Innovacion del Producto para la "Silla Kiri" de André Kevin y Cima Metal (Cérdoba
Capital); a la Exposicion de Producto para la "Silla Donna" de Hipdlito Dadone e Hijos (Colazo, Cérdoba); y a la Ergonomia para
el "Sofa Letto" de Volentiera e Hijos (Caiiada de Gomez, Santa Fe).

También se entreg6 la distincion "Ernesto Humeler" al Mejor Stand de la feria a la empresa Gepetto Infanto Juvenil (Esperanza,
Santa Fe); la mencion a la Innovacion de Stand para Geza Muebles (Arminda, Santa Fe); a la Comunicacion e Imagen de Stand
para Hipolito Dadone e Hijos (Colazo, Cérdoba) y a la Atraccion de Stand para "La Esperanza" (Cailada de Gomez, Santa Fe).

Finalmente, se distinguid con el premio "Victor Bentolila" al mejor producto del IV Salon del Mueble Argentino a la "Silla Sic
02" Linea Cateto disefiada por Lucia Cerutti y Pablo Gasparini del Estudio Gacé de la ciudad de Cordoba; y las menciones espe-
ciales a la Calidad SMA para la "Mesa Kanalo", de Tabureto Muebles (Mercedes, Buenos Aires); y la mencién a la Innovacion

Detalle:

Lucia Cerutti y Pablo Gasparini, Cérdoba capital;

Buenos Aires;

SMA para la "Consola Dona" creada por Andrés Jalif (Capital Federal).

- Premio “Ernesto Humeler” al mejor producto: Bahiut Dominga, de RAD, Villa Allende, Cérdoba;

- Mencion Especial a la Innovacion de Producto: Silla Kiri, de Andre Kevin y Cima Metal, de Cérdoba capital;

- Mencion Especial a la Exposicion de Producto: Silla Donna, de Hipoélito Dadone e Hijos, de Colazo, Cordoba;

- Mencion Especial a la Ergonomia: Sofa Letto, de Volentiera e Hijos, de Cafiada de Gomez, Santa Fe;

- Premio “Ernesto Humeler” al Mejor Stand: Gepetto Infanto Juvenil, de Esperanza, Santa Fe;

- Mencion Especial a la Innovacion de Stand: Geza muebles, de Arminda, Santa Fe;

- Mencion Especial a la Comunicacion e Imagen de Stand: Hipdlito Dadone e Hijos, de Colazo, Cérdoba;

- Mencion Especial a la Atraccion de Stand: La Esperanza, de Caiada de Gomez, Santa Fe;

- Premio “Victor Bentolila” al Mejor Producto del Salén del Mueble Argentino: Silla Sic 02, Linea Cateto, de Estudio Gace,

- Mencion Especial a la Calidad Salon del Mueble Argentino: Mesa Kanalo, de Tabureto Muebles, Mercedes, provincia de

- Mencion Especial a la Innovacion del Salon del Mueble Argentino: Consola Dona, de Andrés Jalif, de Capital Federal.

Silla plegable Piano, otro de los productos que se exhibio en el Salon
del Mueble Argentino.
las industrias, y el estado rever las politicas impositivas”.
Viano agreg6: “FIMAR ha logrado la evolucion que
necesitaba el sector para fortalecerse como una industria
que apuesta al desarrollo conjunto y al crecimiento soste-
nido atravesando con éxito los diferentes momentos eco-
némicos y politicos. Un encuentro indispensable para
cerrar acuerdos, consolidar vinculos perdurables y conve-
nientes tanto para el que fabrica como para quienes nece-
sitan comprar a gran escala. Estamos mas que satisfechos
con los resultados de nuestra primera experiencia en
Buenos Aires, donde nuestros muebles se lucieron.
Logramos un importante nivel de ventas, lo que ya nos
hace imaginar unas proximas ediciones muy fuertes. El
publico se mostr6 atraido por los disefios renovados, la
oferta de excelencia y calidad de los productos”.

Fotos: D&F Muebles y gentileza organizadores.

Entrevista exclusiva

La vision de un importador
estadounidense que paso por
Cordoba

D&F Muebles se entrevisto en FIMAR Cordoba

2016 con el estadounidense Brad Boham, quien
expuso en el 1° Congreso Argentino de la
Industria del Mueble sobre “Qué busca un com-
prador extranjero en el mueble argentino y requi-
sitos para comercializar con un distribuidor
extranjero”. “Estoy buscando ciertos productos
aqui en Argentina. Sé que el cuero argentino es
muy bueno y que en Argentina hay muchas fabri-

cas de muebles de ese tipo”, dijo Boham.

- Vos comparaste permanentemente a ciertos mercados
con China. No hay ninguna empresa argentina que tenga
la capacidad de produccion de China.

- Si.

- ¢Cudl es el mercado o la potencialidad como para
exportar a Estados Unidos si nosotros no tenemos la
capacidad de produccion de China?

- No estoy tratando de reemplazar a China. Estoy tra-
tando de afiadir productos a nuestra linea de productos. Lo
que pasa es que si tenemos un presidente como (Donald)
Trump y él corta la relacion con China yo necesito tener
otras fuentes de otros lugares.

- Eso lo comprendi perfectamente. La industria del
mueble argentina ha hecho experiencias con exportacion
sobre todo a través de Puerto Rico como cadena de ingre-
so al mercado de Estados Unidos. No fueron muchas las
empresas que se pudieron ajustar y tampoco habia sufi-
ciente volumen de produccion.

- Cuando empezamos en China, empezamos con algu-
nas fabricas muy chicas porque las fabricas muy grandes
no querian fabricar muebles en cantidades de 50 unidades.
Y como no tenia dinero s6lo pude comprar de a 50 unida-

des. Entonces empezamos con estas fabricas muy chicas.
Y a través de varios afios hemos crecido en cuanto a la
capacidad de trabajar con estas fabricas para que estén
ocupados. No puedo pedir 56.000 escritorios a una de
estas fabricas, pero si pueden hacer de a 1.000 unidades y
en cinco afos quizas puedan y logren tener una capacidad
mucho mas alta. O sea, esta bien trabajar con una fabrica
mas chica y crecer con ellos a través del tiempo.

- O sea, habria espacio para una industria de muebles
chica o mediana. Las fabricas argentinas pueden tener
buen disernio, buena terminacion, buen acabado, que es la
diferenciacion que puede tener el mueble argentino, a
nuestro criterio, comparado con otras partes del mundo.
Entonces vos dirias que se puede comenzar exportando
uno o dos contenedores o sumando la produccion de dos
empresas.

- Esta bien, sabemos de ese tipo de situaciones. Lo feo
es que si usted me dice que tiene capacidad para producir
diez contenedores cada mes y s6lo me cumple uno. Si yo
sé que van a poder tener solamente un contenedor cada
mes, esta bien. Solo tenemos que saber esto de antemano.

- El tema esta no en tener el volumen sino el cumpli-
miento y la puntualidad para con ustedes.

- Asi es.

- Uno de los detalles que la gente te consultaba era res-
pecto de la inflacion en dolares.

- Si, me di cuenta.

- Es un tema recurrente. Es mds, se han caido exporta-
ciones por eso y es un problema. ;Como pensas vos que
se puede llegar a resolver?

- La verdad que no sé. Como somos bien nuevitos aqui
en Argentina y ahora los precios estan mas competitivos
ojala que en un futuro siga asi. Pero lo que pasa es que si
sube el precio por la inflacion y su impacto en el tipo de
cambio del doélar, puede ser que no sigamos aqui en
Argentina y vayamos a otro pais que me dé precios con
los cuales pueda trabajar.

- A la inversa, justedes estarian predispuestos a hacer
una inversion o un adelanto a las empresas para fijar los
precios de las materias primas?

- Claro que si, en cantidades mas altas de materia prima
(raw materials).

- Cosa de que las empresas puedan bajar sus costos.

- Si. Hacemos esto todos los dias para ayudar a una

Brad Boham, importador estadounidense que comercializa en la zona
de Utah.

fabrica a lograr precios competitivos. Estamos dispuestos
a hacer esto.

- Y la ultima pregunta: ;cudl es el mueble que te lleva-
rias? ;jCudl es la mayor necesidad o el nicho que tenés
que cubrir hoy en Estados Unidos?

- Estamos como desparramados con nuestros productos.
Estoy buscando ciertos productos aqui en Argentina. S¢é
que el cuero argentino es muy bueno y que en Argentina
hay muchas fabricas de muebles de ese tipo.

- Aparte hay muy buena calidad de tapicerias.

- Si, también sabia eso. Estoy buscando productos de
ese tipo, que son Unicos de Argentina. China no tiene esa
capacidad; compran su cuero de Argentina. Asi que si yo
visito Argentina antes que los chinos voy a lograr mejor
precio que ellos en esos productos. Buscamos productos
que hacen bien los argentinos. Porque hay muebles para
escritorios en metal y no hemos visto nada de esto aqui en
Argentina y en China es algo muy comtn. Tienen miles de
fabricas de muebles en metal y es muy barato también.

- Aca se esta empezando a integrar el metal con la
madera. En su momento la madera era un nicho y el metal
era otro.

- Asi es.

- Lo que si se estan empezando a ver son muebles mas
livianos que pueden ser mds ambientados para los ameri-
canos, para ambientes mas chicos.

- Hay un mercado para estos productos en los Estados
Unidos. Algunos de los productos que tenemos son mas
livianos y mas chicos. Asi que estamos aqui para fijarnos
qué se puede hacer con estos muebles.
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“Hay que incentivar nuevamente el desarrollo
del transporte ferroviario”

D&F Muebles se entrevisto en exclusiva con Roberto Avalle, ministro de Industria, Comercio y Mineria

de Cordoba tras la inauguracion de la décima edicion de FIMAR 2016, que se celebré por primera vez

en Buenos Aires del 17 al 20 de agosto junto a 33° Expo Presentes. Ademds de buscar bajar costos

logisticos, el ministro dijo que hay un principio de acuerdo entre provincias para unificar tasas imposi-

tivas de ingresos brutos. “Los principales distritos del pais en principio habrian prestado su acuerdo

para transformar ingresos brutos provinciales en un IVA provincial o en un impuesto a ultima vez, lla-

melo como quiera”, afirmo.

Roberto Avalle, ministro
de Industria, Comercio y
Mineria de Cordoba desta-
c6 la necesidad de la inno-
vacion para la competitivi-
dad de la industria y, a su
vez, dijo: “Los grupos eco-
némicos y proveedores de
materias primas deben
revisar  sus  politicas
comerciales y de precios
para no someter a la
pequeiia y mediana empre-
sa al fracaso. Se debe ten-
der a bajar los costos de los
insumos bdsicos en todas
las industrias, y el estado
rever las politicas imposi-
tivas”.

- Usted hablo de la
reduccion de los costos de
las empresas. Hay un
costo, por lo menos men-
cionado por los empresa-
rios que nosotros entrevis-
tamos, que es el costo de la
logistica. ;Cudles son las
acciones que ustedes ven
viables para bajar el costo
de la logistica, que es muy

grande?
- El costo de logistica
indudablemente termina

muchas veces definiendo
las posibilidades o no de
un negocio y me parece
que eso es contra los inte-
reses especialmente de las
pequeiias y medianas
empresas. A ese efecto o
por qué se produce esta
situacion me parece por-
que el grueso del transpor-
te en la Republica
Argentina que estd basado
fundamentalmente en
transporte carretero.
Entonces es muy simple:
hay que incentivar nueva-
mente el desarrollo del
transporte ferroviario. El
transporte ferroviario es
mucho mas econdmico,
mas ecoldgico. Implica no
agredir permanentemente
con sobrepeso -como des-
graciadamente ~ muchas
veces pasa- a las rutas, que
a su vez requieren de
ingentes esfuerzos tanto de
los estados provinciales
como del estado nacional
para reparar constante-
mente. Entonces, es venta-
joso. En ese sentido son
buenas las planificaciones
que estan desarrollando
desde el gobierno nacional
de volver a revitalizar por

Roberto Avalle, ministro de
Industria, Comercio y Mineria
de Cordoba.

ejemplo un transporte
ferroviario, ha pasado por
ejemplo en la linea del
Ferrocarril Belgrano. El
Belgrano atraviesa desde
el Norte hasta Buenos
Aires un territorio suma-
mente extenso y me parece
que esa es una forma o
seria una manera de empe-
zar a reducir los costos de
la logistica en nuestro pais

- También se hablo
mucho de los bitrenes y
que las provincias tienen
que adherirse a la resolu-
cion nacional para que
entre en vigencia.

- Las provincias se tie-
nen que adherir y ademas
tienen que tener vias que
posibiliten la utilizacion de
esos vehiculos, porque son
vehiculos muy largos y
que evidentemente estan
en condiciones de trans-
portar mucha mads carga
que lo habitual. De manera
tal que para que esto sea
una buena soluciéon hay
que proveer a un esquema
de obra publica que tienda
a la construccion de auto-
vias y autopistas

- Ustedes tienen autopis-
tas en Cordoba.

- Si. Algunas, no todas.
Y estamos en proceso de
llamado a licitacién, por
ejemplo, de la autovia que
va desde Cordoba hasta la
ciudad de San Francisco.
La idea es transformarla en
autovia para que justamen-
te empalme con la autovia
que va hacia la ciudad de
Santa Fe, que ya estd cons-
truida hace unos afos. Hay
otra via que es importanti-
sima, que es la ruta 158,
que es la que empalma
hacia la salida para Chile.
De manera tal que eso
tiene que ser como minimo

autovia porque por ahi va a
salirla produccion argenti-
na que vaya con destino
hacia el Pacifico.

- Y a Chile también, que
es un mercado comprador
de muebles.

-Y a Chile también, pero
desde el Pacifico para
Asia. De manera tal que
esas dos obras son absolu-
tamente centrales. Ya esta
el compromiso de ayuda
por parte del Gobierno
Nacional en la construc-
cion en los aportes necesa-
rios para construir esas

vias. De manera tal que
¢ésas puedan ser finalmente
vias que permitan la utili-
zacion de los bitrenes.

- Por ultimo, ;como fun-
ciona la eliminacion de
ingresos brutos de la pro-
vincia y su traslado a un
impuesto de valor agrega-
do?

- Los principales distri-
tos del pais en principio
habrian prestado su acuer-
do para transformar ingre-
sos brutos provinciales en
un IVA provincial o en un
impuesto a ultima vez, 11a-

melo como quiera. Pero,
en definitiva, de lo que se
trata es de crear un
impuesto que sea lo mas
neutro posible y que no
vaya agregando en cascada
a medida que va pasando
de un territorio a otro un 3
por ciento o un 4 por cien-
to 0 4,5 por ciento, segin
los casos. Y que cuando se
da vuelta, cuando ha pasa-
do por 3 o 4 provincias
acumula una cantidad de
impuestos realmente
insostenible. Esos son lo
que nosotros llamamos
aduanas interiores.

- Cada provincia tienen
tasas a ingresos brutos y
ahora los industriales
reclaman que se elimi-
nen.

- Exactamente. ;Y esto
por qué ha sido asi? Y
bueno, porque el Estado
en el anterior gobierno se
ha quedado con el grueso
del impuesto que recauda
0 a coparticipado cada
vez menos. Por lo tanto,
las provincias y los

municipios han salido a
resolver su situacion
como han podido. Y esto
finalmente termind gene-
rando distorsion a tal
punto que quita la com-
petencia a las pequefas y
medianas empresas.

- Esto lo tienen conver-
sado a nivel provincial

- Si, por supuesto. Esto
se ha conversado entre
los principales distritos.
Se ha impulsado inclusi-
ve es una politica defini-
da por parte de las pro-

vincias de la region
Centro, es decir,
Coérdoba, Santa Fe vy

Entre Rios. Es mas, la
ultima reunidon plenaria
de la region Centro que
fue en ciudad de Parana
se solicitdo formalmente
ayuda econdmica al
Consejo  Federal de
Inversiones para finan-
ciar un estudio para hacer
una propuesta terminada
completa en ese sentido.

Foto:Gentileza Informe
Industrial.

LINEA NORDICA

La Linea MNordica presenta una textura exclusiva inspirada
en la madera nativa, con poros suaves y elegantes.

5 DISENOS
NUEVA TEXTURA

www.faplac.com.ar

SHOWROOM

Ay, Libertador 1217 - Vicente Lopez

Tel: (54-1 1) 47%1-8597

Buenos Aires - Argentina

Salicite muestras a¢ marketing@araucoargentina.com

P . e

€) ARAUCO.




Pagina 12

Feria internacional
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FEDEMA 2016 se realizara del 6 al 9 de
octubre en Formosa capital

FEDEMA continiia con su evolucion y abrirda nuevamente sus puertas para ser el punto de encuentro

de la industria de la madera y el mueble en el norte del pais, con compradores especificos, provincia-

les, nacionales e internacionales. Su VII Edicion tendra lugar del 6 al 9 de octubre en el Predio Ferial

Paseo Costanero “Vuelta Fermosa” de la ciudad de Formosa. D&F Muebles tendra un enviado espe-

cial para cubrir todos los detalles. Material enviado por los organizadores.

Es ya la feria del mueble y la madera por excelencia
que desde la ciudad de Formosa y en su habitual espacio
del Predio Ferial, con su imponente vista al Rio Paraguay,
expositores provenientes de toda la provincia y de los
polos industriales del pais ocuparan 25.000 metros En sus
ultimas ediciones, la llegada promedio de trescientas
empresas y emprendedores calificados de la provincia,
region y del pais, gener6 un volumen interesante de nego-
cios.

Afirmada en sélidas bases, FEDEMA es el lugar elegi-
do para mostrar el
potencial de la indus-
tria maderera de la
provincia y la region,
dandole proyeccion
nacional e internacio-
nal. Aqui encuentran,
en so6lo cuatro dias, los
componentes impres-
cindibles para garanti-
zar el éxito de su
empresa.

La Feria es parte
esencial de un sector
que dia a dia aumenta sus
inversiones en tecnologia e infraestructura. Su VII
Edicion contara nuevamente con sus consolidados espa-
cios como ser Rondas de Negocios, el Salon de Disefio
con los Concursos de Disefio de Muebles y Juguetes en
Madera, que este afo tiene la concepcion de Mobiliario
Urbano y Juegos Infantiles de exterior en madera: hacia
una ciudad mas sustentable, un espacio para Seminarios y
Conferencias y encuentro de escultores en madera.

Seminarios

Este espacio esta destinado a promocionar la produc-
cion formosefia a la vez actualizar los conocimientos a
través de disertaciones de nivel provincial, regional,
nacional e internacional.

Dentro de los temas proyectados a tratar en esta nueva
edicion de la Feria Internacional del Mueble y la Madera
se abordaran ejes como Promocion y difusion de
Programas Forestal de la provincia; avances en mejora-
miento genético de las especies nativas, incorporacion de
disefio en los consorcios, construccion de viviendas sus-
tentables, Bioenergia y Tendencias del mercado del
Mueble, entre otros temas.

Uno de los grandes valores que tiene la exposicion es
que se muestra un buen modelo de articulacion publico-
privado, porque se trabaja desde el gobierno, los centros
tecnologicos, la Universidad y las empresas.

FEDEMA tendra su séptima edicion consecutiva.

Prototipos

Industrias formosefias construiran prototipos por pri-
mera vez de los disefios que participaran en los concursos.
Como innovacion en esta nueva edicion de los Concursos
de Disefio y Juguetes los prototipos seleccionados para
participar seran construidos por industriales y carpinteros
de Formosa.

En esta oportunidad, en lo que respecta al Concurso de
Disefo se hara hincapié en el rubro mobiliario urbano, y
en cuanto al Concurso
de Juguetes, se imple-
mento que participen
prototipos de juegos
de exterior en madera.
Trabajando de cara a
FEDEMA 2016 se
reunieron las coordi-
nadoras de los concur-
sos con industriales y
carpinteros de la pro-
vincia con el fin de
presentar los proyec-
tos seleccionados para

ver la viabilidad de su
construccion para luego ser expuestos en el salon de dise-
o y posteriormente evaluados por un jurado de caracter
provincial, nacional e internacional.

Las coordinadoras, Alejandra Rumich y Marcela
Lepore indicaron que “se recibieron proyectos de siete
paises: México, Venezuela, Colombia, Espafia, Uruguay,
Brasil y Argentina. Entre los finalistas que van a estar
conformando el patio de disefio tanto de Mobiliario
Urbano y Juegos de Exterior hay de Argentina, Uruguay
y Brasil, es la primera vez que seran construido por fabri-
cantes de muebles de la provincia”. Lepore explico que
“el Concurso de Juegos de Exterior en Madera se cambid
la modalidad, no son juguetes, no son piezas pequefias
son productos para ser expuestos y aprovechados en el
espacio libre es decir en plazas o escuelas y tienen otras
dimensiones”.

Por su parte, el subsecretario de Desarrollo Econémico,
Horacio Cosenza, indic6 que “ésta es una excelente opor-
tunidad para que carpinteros e industriales de la provincia
puedan desarrollar estos prototipos que luego seran eva-
luados y tendran una produccion masiva que se pueda
socializar y se convierta en un producto fabricado en serie
y comercializado tanto dentro como fuera de la provin-
cia”.

Y agregd: “FEDEMA es una feria de caracter interna-
cional que edicidn tras edicion se va posicionando y con-

vocando a mayor cantidad de industriales del sector
madera y de sus disenos. El objetivo fundamental es que
participen acerquen sus productos para vender o promo-
cionar como también para tomar contacto con otras
empresas no solo en lo que tiene que ver con muebles sino
también maquinarias € insumos entre otros elementos que
hagan a la industria del sector”.

Adrian  Cometto, industrial maderero, dijo:
“Participamos por cuarta vez. Siempre nos llevamos una
muy buena experiencia y ahora con un nuevo desafio de
participar en la construccion de los prototipos del concur-
so que se utilicen en el espacio publico. Es la posibilidad
de abrir nuevos mercados para nuestra empresa. Estamos
entusiasmados con la idea y esperamos cumplir con los
requerimientos que conllevan los disefios”.

Por 0ltimo, las coordinadoras de los concursos destaca-
ron que, “en esta oportunidad se hara hincapié en el rubro
mobiliario urbano, en particular en los tres ejes que abor-
dan la sustentabilidad urbana: Eje Residuos, Eje Energia,
Eje Transporte. En cuanto al concurso de juegos de exte-
rior, seran recibidos proyectos de productos o sistemas de
productos (juegos integrados), pertenecientes al rubro
Juegos Infantiles de exterior cuya implantacion pueda
darse en espacios urbanos de exterior y/ o unidades edu-
cativas de nivel inicial o primario”.

Ronda Internacional de Negocios

FEDEMA le ofrece un centro de negocios exclusivo a
los empresarios, comerciantes y operadores con las
herramientas que necesitan para hacer crecer sus nego-
cios, en el marco de entrevistas prefijadas entre empresas
interesadas en vender o comprar, y otras en contratar ser-
vicios.

La Ronda de Negocios es un espacio de encuentro
entre empresas y organizaciones, diseflado para fortale-
cer relaciones comerciales, generar contactos de mutuo
interés y potenciar oportunidades de negocios. Son
minuciosamente preparadas en funcion de criterios de
comercializacion, y produccion e intereses de mercado
con la novedad este afio de que han sido invitados cade-
nas de distribucion de muebles y afines.

En este espacio lo que se busca es favorecer la concre-
cion de reuniones pre-acordadas entre distintos actores
del sector, en un ambiente especialmente preparado para
propiciar el intercambio de informacion, y acercar a
expositores y empresas interesadas en mejorar sus con-
tactos y ampliar oportunidades de negocios con el mer-
cado local, nacional e internacional.

El objetivo central es fomentar el intercambio comer-
cial y la cooperacion econdmica y tecnoldgica entre los
empresarios y/o representantes de todas las organizacio-
nes interesadas.

Ya estan confirmando su participacion compradores
mayoristas de Buenos Aires, Cordoba y Santa Fe y com-
pradores mayoristas de Paraguay, Bolivia y Brasil.

Mas informacion: www.fedema.com.ar o en Facebook:
Fedema- Feria Internacional del Mueble y la Madera.
Foto: Archivo D&F Muebles.
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Presentaron en Corrientes el proyecto

"Casas de Madera Correntina"

Se presentd en Casa de Gobierno de Corrientes en julio el
proyecto “Casas de Madera Correntina”, considerado de vital
importancia para la provincia ya que implica promover el
agregado de valor, haciendo énfasis en la formacion de pro-
fesionales y en la generacion de mano de obra calificada,
como asi también en la creacion de un Laboratorio de certifi-
caciéon y control de Calidad, informé6 NEA Rural.
Encabezaron el acto el ministro de Industria, Trabajo y
Comercio, Ignacio Osella, junto al subsecretario de dicha car-
tera, Alfredo Vara, acompafiados por los expertos chilenos
del Instituto Forestal de aquel pais, Gonzalo Hernandez
Careaga y Marcelo Gonzalez Retamal. Este proyecto nacid
en el marco de un convenio bilateral de cooperacion con el
pais andino para fortalecer la forestoindustria, en virtud del
cual los profesionales ofrecieron en Corrientes su experiencia
en construccion de viviendas de madera, en una agenda de
trabajo que incluy6 encuentros con actores locales involucra-
dos en la tematica y que propondrd un analisis del sector
maderero para definir lineas de trabajo a largo plazo. Los
temas que se abordaron fueron: Industrias de aserrio y cons-
truccion con madera en Chile; Beneficios de la construccion
con madera; Normativa asociada a la construccion; El labo-
ratorio de madera estructural; Decreto de rotulado de madera
en Chile; y Antecedentes de la formacion de carpinteros.
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El Concurso de Disefio Masisa para
Estudiantes ya tiene sus diez finalistas

El concurso que desde febrero se realiza en forma simultinea en Argentina, Brasil, Chile, México, Peru,

Colombia y Venezuela y esta orientado a estudiantes de las carreras de diserio, arquitectura y afines, ya tiene

sus diez finalistas en la Argentina, informaron fuentes de la empresa. Ademads, Masisa y Arte Espacio home-

najearon al arquitecto Ricardo Blanco y sus emblemadticas sillas. Material enviado por la empresa.
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CHEBLE VAMESSA

"Silla doblete”, render de Vanessa Cheble, estudiante de Diserio
Industrial en Universidad Nacional de La Plata.

Incentivar la creatividad y la innovacion tecnologica
por medio del disefio. ;Coémo el mobiliario se adapta a las
tecnologias digitales que son parte de nuestro dia a dia?,
sera lo que el jurado tendra que evaluar en esta ultima
etapa del concurso.

Durante septiembre se realizaban los prototipos de los
proyectos elegidos para que el jurado conformado por
Ricardo Blanco, Eduardo Nasso, Eduardo Simonetti y
Federico Churba, elijan los tres proyectos ganadores de
las medallas de oro, plata y bronce. Aquel que obtenga la
medalla de oro es quien representara a la Argentina en
noviembre en Perd, junto a los ganadores de los otros pai-
ses participantes.

Quien resulte ganador en la final internacional accede-
rd a una pasantia en Schattdecor, una de las mas presti-
giosas empresas de disefio de Alemania, y visitara la Feria
IMM 2017 de la ciudad de Colonia, Alemania.

“Las tecnologias digitales cambian constantemente y
con esto nuestro estilo de vida. La transicion a esta era
digital es una tarea compleja que supone una constante
renovacion y adaptacion de los espacios. De este modo,
es necesario que el mobiliario con el que interactuamos
dia a dia conviva y se integre a esta era digital”, sefiald
Francisco Estruga, gerente de Marketing de Masisa
Argentina.

Los proyectos finalistas son:

1- “BlenDesk”, de Martin Maturana, estudiante de
Disefo Industrial en la Universidad Nacional de La Plata;

2- “Copla”, de Facundo Mau y Santiago Ulla, estudian-
tes de Disefno Industrial en la Universidad Nacional de
Cérdoba;

3- “Esc”, de Juan Pablo Colombo, estudiante del curso
de Disefio de Muebles en la Universidad Nacional de
Cérdoba;

4- “Escritorio dSk”, de Pedro Vilchez, estudiante de
Arquitectura de la Universidad de Belgrano;

5- “Geniso”, de Cristian Neif, estudiante de
Arquitectura en la Universidad Nacional del Litoral;

6- “MasisaGo”, de Fabrizio Colasanto y Cristian
Moyano, estudiantes de Disefio Industrial en la

Universidad Nacional de Cérdoba;

7- “Megafono”, de Franco Marianetti Scagliotti y
Maria Belén Simionato, estudiantes de Arquitectura de la
Universidad Nacional de Mendoza;

8- “Mesa Puzzle”, de Luciano Cortez, Claudio Cuello y
Morena Soria, estudiantes de Disefio Industrial de la
Universidad Nacional de San Juan;

9- “Mueble multifuncional”, de Daniel Castillo, estu-
diante de Disefio Industrial del Instituto Tecnolégico
ORT;

10- “Silla doblete”, de Vanessa Cheble, estudiantes de
Disefio Industrial de la Universidad Nacional de La Plata.

Durante septiembre se abrié una votacion on line para que la
gente pueda elegir el proyecto “favorito del ptiblico”. Ese premio
se sumard a las tres medallas mencionadas anteriormente. La
apertura de la votacion se anunciara via redes sociales y para votar
su proyecto favorito deberan ingresar a masisa.com

BE

MASISA

CoPLA

“Copla”, render de Facundo Mau y Santiago Ulla, estudiantes de
Diserio Industrial en la Universidad Nacional de Cordoba.

Masisa y Arte Espacio homenajearon a

Ricardo Blanco

Masisa Argentina, comprometida con el disefio y la creati-

vidad, auspicié por octavo Continua en pag.: 15
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Breves
CAFIRA INNOVA tuvo su 20° edicion en

Costa Salguero

Cafira Innova, la exposicion de fabricantes e importa-
dores de regalos y afines, ha celebrado la 20° edicion con
las tltimas tendencias en interiores, decoracion y disefio,
informaron los organizadores por medio de un comuni-
cado de prensa que se reproduce a continuacion. De
manera original y sorprendente, se disefaron espacios
unicos para el disfrute de los miles de visitantes que con-
currieron a la fiesta del disefio. El ingreso a la exposicion
fue inesperado: el sorprendente Espacio Innova deleité a
los visitantes con una puesta en escena basada en un pue-
blito medieval. Ayuntamiento, Plateria, blanquearia,
bazar y Floreria fueron algunas de las vidrieras donde se
exponian los productos por especialidad, de manera clara
y ordenada.

La tematica de la exposicion, que cada edicion inspira
a miles de visitantes que acuden, se basé en esta ocasion
en “la celebracion”: entendido como fusion perfecta entre
disefio y arte, lujo, exclusividad o delicadeza, el concepto
fue explorado en las diversas exhibiciones que componen
la exposicion. Musica y coros hicieron el recorrido por la
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exposicion mas agradable. La fiesta del disefio reunio a
mas de 150 expositores donde presentaron materiales
innovadores, disefios de vanguardia, y nuevos colores. La
oferta de decoracion que se exhibid cuenta entre las mas
amplias y diversas -muebles, luminarias, textiles, vajilla y
equipamiento de cocinas, accesorios de decoracion, solu-
ciones arquitecturales, etc.- del pais. El cuidado no sélo a
la seleccion de objetos, sino a los espacios expositivos,
que son a su vez ejemplos de interiorismo y disefio, carac-
terizan cada una de sus ediciones. El evento fue 100%
profesional, es decir, todos los visitantes son comercian-
tes del sector, clientes potenciales. Unos 15.000 visitan-
tes, acuden a la exposicion cada edicion de marzo o agos-
to para entablar lazos profesionales, explorar tendencias
de disefio y mercado y conocer ejemplos tnicos y de pri-
mera calidad del disefio y la decoracidon contemporaneos.

Cafira innova es un importante evento de la industria
internacional del disefio de interiores, decoracion y rega-
leria que ofrece una oportunidad unica de obtener una
vision general de las tendencias en decoracion, muebles,
articulos para el hogar, etc. Una oportunidad unica de
desarrollar conexiones profesionales, conocer las ideas
mas novedosas y exponer su trabajo.

La proxima edicion sera Cafira Innova Otofio 2017 del
15 al 18 de marzo.

FAIMA visito la region del NEA

FAIMA visit6 el 23 de septiembre la region del NEA,
incluida en el plan anual de encuentros con empresarios
de cada region del pais, en ocasion de una nueva edicion
de la Feria Forestal Argentina. Las actividades se desa-
rrollaron en Posadas, con APICOFOM como camara anfi-
triona, y reuniones de trabajo con representantes de
AMAYADAP, AMAC, APFCh ¢ IMFER. La agenda
incluyé una breve presentacion del plan de accion de
FAIMA vy las iniciativas vigentes de interés para las
empresas y un taller en el cual los empresarios pudieron
transmitir sus inquietudes, sefalar la situacion que atra-
viesan sus empresas y expresar sus opiniones. También se
contd con la participacion de autoridades del gobierno
provincial. Por la tarde se desarrolld la reunion mensual
de Comision Directiva de FAIMA, con dirigentes de las
27 camaras de todo el pais.

Ventas de Masisa aumentaron un 51% en el

segundo trimestre de 2016

Los ingresos consolidados por ventas del segundo tri-
mestre de 2016 de Masisa alcanzaron US$ 223,5 millo-
nes, lo que representa un aumento de US$ 75,5 millones
(+51,0%), informo el portal Notifix. La ganancia bruta en
el periodo alcanzo US$ 48,6 millones, un 78% mayor que
el mismo periodo del afio anterior.

El EBITDA consolidado se ubic6 en USD 40,4 millo-
nes, lo que representa una disminucion de 6,5%, explica-
do principalmente por un menor EBITDA de Chile por el
menor tamafo del negocio forestal y de Argentina por el
proceso de ajuste econdémico, lo que fue parcialmente
compensado por un mayor EBITDA de Brasil producto
de la venta de los bosques que tenia la empresa en dicho
pais. En el primer semestre Masisa destaco el hecho que
en Argentina el nuevo gobierno ha implementado accio-

nes correctivas y reformas que generan buenas bases para
un solido crecimiento econdmico futuro y una disminu-
cion del riesgo pais, mientras que en Brasil recientemen-
te se ha iniciado un proceso de cambio politico que, en
caso de prosperar, se espera resultaria en la implementa-
cion de reformas que le permitan recuperar el crecimien-
to econdmico a partir del afio 2017. En términos genera-
les Masisa recalco que el afio 2016 ha sido un periodo
desafiante para la industria de tableros en América latina
debido a la tendencia de desaceleracion y contraccion
econdémica en varios de los mercados que atiende la
empresa, y una significativa devaluacion de las monedas
de la regidon en comparacion con el mismo periodo del
aflo anterior.

En el frente financiero, sigue avanzando el plan de
venta de activos no estratégicos, habiendo cerrado tran-
sacciones por US$ 120,8 millones hasta el 30 de junio de
2016. Se proyecta que el plan supere los US$ 130 millo-
nes para fines de 2016. Con los fondos provenientes de
estas ventas Masisa ha pagado deuda financiera, desta-
cando la recompra de US$ 100 millones de bonos inter-
nacionales implementada en febrero de 2016, con lo que
se logré mejorar el perfil de vencimientos de la deuda,
reduciendo las necesidades de refinanciamiento y el gasto
financiero promedio.

El evento mas importante del periodo fue la puesta en
marcha de la nueva planta de MDF en Durango, México,
inaugurada oficialmente el 14 de junio. El proyecto que
comenz6 en 2014 ¢ involucrd una inversion de US$ 123
millones, comprende una linea con capacidad anual de
220.000 metros cubicos de tableros MDF, ademads de una
linea de melaminizado o recubrimiento de tableros con
capacidad anual de 110.000 metros cubicos y la amplia-
cion de la planta de resinas ubicada en el mismo comple-
jo. Esta inversion permitira a Masisa consolidar su posi-
cion en ese mercado y seguir creciendo como un actor
lider en América latina. Esta planta es parte importante
del plan de crecimiento focalizado en México de Masisa,
iniciado con la compra de los activos de Rexcel en 2013.

Programas para PyMEs y emprendedores
del Ministerio de Produccion de la Nacion
A continuacion se difunde un listado de programas
para PyMEs y emprendedores que ofrece el
Ministerio de Produccién de la Nacion a través de la
Secretaria de Emprendedores y PyMEs, segtn infor-
mo6 FAIMA. Sistemas Productivos Locales: Para
impulsar o fortalecer negocios conjuntos con otras
PyMEs o desde una cooperativa, este programa brin-
da asistencia técnica y econdmica para agregar valor
a su produccion y desarrollar nuevos productos.
Aportes No Reembolsables (ANR) de hasta el 60%
del total del proyecto de inversion. Contacto: siste-
masproductivoslocales@produccion.gob.ar; PAC
Conglomerados Productivos: para impulsar o fortale-
cer a las PyMEs que quieran conformar un conglo-
merado productivo o cluster este programa permite
desarrollar proyectos de inversion conjunta a través
de Aportes No Reembolsables de hasta el 90% del
monto total o hasta US$ 1.500.000.
Contacto:conglomeradospac@produccion.gob.ar;
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Capacitacion PyME: la formacion de los recursos
humanos es clave para que una PyME crezca. Este
programa reintegra hasta el 100% de los costos de
capacitacion en universidades, centros de formacion
o dentro de la empresa. La devolucion de la inver-
sion, a través de bonos electronico de crédito fiscal,
sirve para cancelar IVA y Ganancias. Contacto: capa-
citacionpyme@produccion.gob.ar; Expertos PyME:
si una PyME tiene problemas pero no sabe como
resolverlos, este programa cubre hasta el 100% de los
honorarios de un experto que ayuda a identificar o
resolver los desafios productivos, comerciales, orga-
nizacionales o financieros de su empresa. Etapas:
pre-diagndstico, diagnostico e implementacion.
Contacto: expertospyme@produccion.gob.ar; PAC
Empresas: si una PyME necesita asistencia técnica
para incorporar mejoras en su negocio (gestion y cer-
tificacion de calidad, estrategia comercial, disefio de
productos, sistemas de gestion o incorporacion de
TICS), este programa cubre hasta el 60% del monto
total del proyecto via Aportes No Reembolsables
(ANR). Contacto: infopac@produccion.gob.ar;
Jornadas PyME: jornada durante la cual las PyMEs
conocen cOémo acceder a los programas de la
Subsecretaria de Politica y Gestion de la PyME.
Empresas, autoridades y académicos identifican los
principales desafios de las PyMEs en cada provincia.
Contacto: jornadaspyme@produccion.gob.ar;
Campus PyME: plataforma virtual que permitira a las
PyMEs de todo el pais tomar cursos de formacion a
distancia dirigidos a directores y colaboradores.
Contacto: campuspyme@produccion.gob.ar.

Mas informacién: Ministerio de Produccion al 011-
4349-3697, 0800-333-79, escribiendo a

info@produccion.gob.ar o visitando www.produc-
cion.gob.ar

Ingresos totales del Grupo IKEA crecieron
7,1% en aiio el fiscal 2016

En el ano fiscal 2016, finalizado el 31 de agosto, las
ventas del Grupo IKEA han ascendido a un total de
34.200 millones de euros (US$ 37.600 millones), lo que
supone un aumento del 7,1% ante el ejercicio anterior y
un 4,8% en ventas tiendas comparables, informé Notifix.
"Este ha sido de nuevo un gran afio para el Grupo IKEA,
en el que hemos recibido 783 millones de visitas en nues-
tras tiendas.

Queremos seguir ofreciendo a nuestros clientes produc-
tos de buena calidad y hogares inspiradores. El afio pasa-
do centramos la atencion en la tematica: ‘Alrededor de la
mesa’, que cubre las areas de cocinas, menaje y alimenta-
cion, y ha sido un gran éxito, muy apreciado por nuestros
clientes", dijo Peter Agnefjéll, presidente y director gene-
ral del Grupo IKEA. Durante el ejercicio 2016 IKEA
inaugur6d 12 nuevas tiendas y 19 puntos de entrega de
mercancia. China continta siendo el mercado del Grupo
IKEA que mas rapidamente ha crecido junto con
Australia, Canada y Polonia. Alemania mantiene su posi-
cion de mayor mercado, seguido de cerca por Estados
Unidos, que vuelve a tener un crecimiento récord este
afio.

Por otro lado, se mantienen los objetivos de expansion
y los planes de abrir las primeras tiendas en India y Serbia
durante el proximo afio. "El proximo afio seguiremos
esforzandonos para ofrecer a nuestros visitantes experien-
cias unicas en IKEA a través de todos nuestros canales.
Este esfuerzo solo sera posible gracias al compromiso de
nuestros empleados que, este afio, como es habitual, han
vuelto a realizar un estupendo trabajo", concluye Peter
Agnefjall. Actualmente el Grupo IKEA esta formado por
315 tiendas y 22 puntos de entrega de mercancia en 28
paises. Fundada en 1943 en Suecia, al cierre del ultimo
ejercicio, el Grupo IKEA tenia una plantilla de 135.000
colaboradores y recibidé 783 millones de visitantes en las
tiendas y 2.100 millones de visitantes a la web

www.ikea.com
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El Concurso de Diseiio Masisa para
Estudiantes ya tiene sus diez finalistas
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“MasisaGo”, render de Fabrizio Colasanto y Cristian Moyano, estu-
diantes de Diserio Industrial en la Universidad Nacional de Cordoba.

ailo consecutivo Arte Espacio, la Feria de Arte
Contemporaneo, que se llevo a cabo en Espacio Darwin
de San Isidro del 18 al 21 de agosto.

disefiador industrial Ricardo Blanco.

Blanco se ha hecho mundialmente famoso por crear
mobiliario con disefio innovador y transgresor. Por esta
razén, Masisa y Arte Espacio han decidido homenajearlo
reproduciendo algunos de los mas de 300 modelos de
sillas disefiados por ¢l. Disefiadores y artistas fueron con-
vocados para recrear los destacados disefios de Blanco,
reinterpretando materiales pero manteniendo el espiritu
de cada uno de los modelos. Los disefios de melaminas
Masisa que fueron elegidos para la materializacion de las
sillas son Olmo Alpino Touch, Roble Natural de la linea
Esencia, Mango y Blanco Lacas.

Francisco Estruga explico: “Afo tras aflo renovamos
nuestro compromiso para acompafiar las obras de artistas
y disefiadores que aqui se presentan. Que nuestros pro-
ductos se luzcan en este homenaje materializando las
diferentes obras de Ricardo Blanco nos llena de orgullo,
por el vinculo que tenemos con él y por el reconocimien-

En esta ocasion, Masisa acompafi6 a Arte Espacio enla  to de sus disefios”.
inauguracion de su area de Disefio, que en esta primera

edicion present6d un homenaje al reconocido arquitecto y Fotos: Gentileza Masisa Argentina.

Continua la caida de la construccion

Las grandes empresas proveedoras de cemento, revestimientos, cafios, pisos y otros insumos para la construccion reportaron un nuevo des-
censo de las ventas. Las ventas de insumos para la construccion cayeron en agosto 13,6 por ciento en relacion al mismo mes del afio pasado, infor-
mo el matutino Pagina/12. El Indice Construya, que releva los despachos de grandes empresas, ofrece una aproximacion al desempefio del sec-
tor privado ya que no contempla insumos como el asfalto, estrechamente ligados a la obra publica. El indicador acumula una caida del 10,1 por
ciento durante los primeros ocho meses del aflo. El unico dato auspicioso hasta julio en el indice Construya era que la serie desestacionalizada
registraba tres meses consecutivos de crecimiento mensual. Esa trayectoria se cortd en agosto, cuando se observo una baja del 6,5 por ciento res-
pecto del mes anterior. Los datos del ndice Construya estan en sintonia con la informacién publicada por el Indec. El tltimo informe disponible
para el Indicador Sintético para la Actividad de la Construccién (ISAC) muestra que en el primer semestre el ritmo de contraccion se acelerd en
la mayoria de los insumos. La tinica excepcion es el asfalto, un producto demandado casi exclusivamente para la obra publica. El indice Construya
mide la evolucion de los volimenes vendidos a privados de los productos para la construccion que fabrican grandes empresas como Loma Negra,
Aluar, Ferrum, Acerbrag, Klaukol, Plavicon y Acqua System, entre otras. De hecho, las ventas de insumos como ladrillos ceramicos, cemento
portland, cal, aceros largos, carpinteria de aluminio, pisos y revestimientos ceramicos, adhesivos y pastinas, pinturas impermeabilizantes, sanita-
rios, griferia y cafios de conduccion de agua habian registrado en julio la mayor caida interanual de su historia. El rojo llegé al 23,9 por ciento,
superando la marca registrada en diciembre de 2008, en pleno estallido de la crisis de las hipotecas subprime. A pesar del pobre comportamien-
to generalizado que muestra la actividad, la Asociacion de Fabricantes de Cemento Portland, la camara que agrupa a las firmas cementeras, infor-
mo que los despachos al mercado interno registraron en julio una mejora del 6,7 por ciento interanual. Con ese primer repunte del afio se amor-
tiguo la caida acumulada y en los primeros ocho meses se observo una merma del 12,5 por ciento en la venta de cemento para el consumo local.
La ultima informacion publicada por el Instituto de Estadistica y Registro de la Industria de la Construccion (IERIC) evidencié que en julio se
destruyeron 61.371 empleos formales en relacion con el mismo mes del afio anterior. La cifra represent6 una caida del 14,4 por ciento, la con-
tracciéon mas pronunciada desde 2007, cuando comenzo a realizarse la medicion. La reduccion en la cantidad de puestos de trabajo en los muni-
cipios del conurbano bonaerense constituye el factor regional mas relevante para explicar la caida en lo que va del aflo.

maria jose veron
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Actualidad de Ricchezze, con menos ventas y
la instalacion de una linea comprada en 2015
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curven se les practicaron
diferentes patrones de
corte, hasta encontrar el que
mejor funciond, que dio
mayor flexibilidad con
menor complejidad produc-
tiva. El proceso se desarro-
116 integramente en planta,
con nuestro equipo de pro-
duccion. Piensan desarro-

*POR ELISABET ARN

la industria nacional se
sumaron en febrero de 2015
al Proyecto Deseo para pro-
poner 50 muebles impensa-
dos, que nos transporten al
futuro. La consigna que
guid la produccion de estos
productos fue pensar en el
proximo mueble argentino
a partir de explorar morfo-

llar un producto comercial,
lo hemos analizado mucho,
pero no tenemos el mercado
que pueda comprar la pro-
duccidén que necesitamos
hacer de un producto asi.
Flex, mueble de
guardado o biblioteca
Disenadores, creativos y
fabricantes de muebles de

logias, tecnologias, identi-
dades y combinaciones de
materiales, para responder a
los usos y las necesidades
de los futuros consumido-
res.

El objetivo es lanzar una
nueva mirada sobre la
industria mueblera argenti-
na, analizar las tendencias a

nivel internacional y gene-
rar factores que identifi-
quen una produccién nacio-
nal diferenciada, con identi-
dad propia y totalmente
novedosa.

En este proyecto partici-
paron fabricas, estudios y
disefiadores, cuyos trabajos
fueron evaluados por un
comité¢ conformado por:
arquitectos Julio Oropel,
Ricardo Blanco y Valeria
del Puerto, disefiadora en
Comunicacion Visual
Carolina Guerendiain, dise-
fadora industrial Beatriz
Sauret y licenciada

FIBROFACIL
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MIASISA

Tu mundo, tu estilo

Carolina Martinez.

Las empresas que inte-
gran Proyecto Deseo son:
Ricchezze S.A., Federici
Amoblamientos -
Produmob S.R.L., Fabril
Maderera S.A., Michael
Thonet, Gicovate, Itar
Amoblamientos,
Springwall, Centro de
Disefio Italiano y Fiplasto.

Los disefiadores que tra-
bajan para el proyecto son:
Gonzalo Diaz Malbran,
Alejandra Rumich, USTA-
TIC SRL, Estudio Arn-
Salum, Hernan Pratti,
Grupo Bondi, Cristian
Mohaded, Estudio Lascano,
Estudio Mejias-Nikiel.

El arquitecto Daniel
Salum, integrante de
Estudio Arn-Salum junto a
Elisabet Arn, dijo que
“habia que disefiar un pro-
ducto que si bien tenia que
tener cualidades de van-
guardia o de concept, tam-
bién tenia que tener una
relacion con el esquema
productivo de Ricchezze,
que es una empresa que
hace productos a gran esca-
la, con pocos procesos.
Disefiamos un mueble de la
tipologia de guardado o
biblioteca con la particula-
ridad de que es totalmente
desarmable y por una técni-
ca de calado del MDF se
generan curvas. El mueble
se llama Flex y tiene ondas.
Cuando se desarma quedan
todas placas planas. Se
desarroll6 todo con la tec-
nologia que ellos ya tenian
en la empresa”.

Respecto a la convoca-
toria a Proyecto Deseo,
Salum agregd que “fue un
trabajo muy lindo. Fue un
desafio para nosotros
como disefiadores y tam-
bién para la empresa, al
lanzarse a hacer productos
que habitualmente no
hace. A la vez, una de las
premisas era que este pro-
yecto dejara un antece-
dente en la empresa para
que posteriormente pudie-
ra apostar al disefio y al
agregado de valor a los
productos. Y creo que se
logr6. De hecho, la
empresa quiere seguir tra-
bajando en proyectos
como ¢éste. Le gustd
mucho el concepto de usar
la placa de una manera
distinta; el poder lograr
curvas con las placas real-
mente siempre fue un pro-
blema, porque implicaba
mucho trabajo, mucho
maquinado. Estamos muy
contentos. Y la empresa
también”.

Fotos: Gentileza Ricchezze
y Estudio Arn Salum.

* Elisabet Arn (arn.estu-
dio@gmail.com) es disefia-
dora ¢ integra el Estudio Arn-
Salum.



