
EL CRONISTA

P Jueves 14 de julio de 2011

yme

crecer 
Los empresarios coinciden: el
personal capacitado escasea.
Por eso, las pymes están
diseñando las más variadas
estrategias y alianzas para
cubrir el déficit. Cuáles son
algunas de las experiencias
inspiradoras que se están
desarrollando en el país.

Por Daniela Villaro

Formar
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Las pymes argentinas
tienen necesidad de re-
cursos humanos califi-
cados que las ayuden a
crecer. Y hambre de ca-

pacitación. Una muestra de esto es
que en sólo tres meses, el progra-
ma de crédito fiscal para capacita-
ción de la Sepyme, agotó su cupo
de $ 30 millones previsto para to-
do 2011. Ante la insuficiencia de
trabajadores calificados para cu-
brir los puestos, las empresas es-
tán desarrollando sus propias es-
trategias para formar y fidelizar
ese bien escaso. 

“En Mendoza se instalaron casi-
nos que necesitan gente con for-
mación específica, como crou-
piers. Estos oficios de paño requie-
ren habilidades específicas como
un buen manejo de números y co-

lores. Frente a la falta de personal
con estas características, se está
llevando adelante un proceso mix-
to de selección y capacitación, del
que participan las empresas, el mu-
nicipio y una capacitadora. “Atrave-
samos momentos en los que es
muy difícil encontrar gente y en las
firmas más pequeñas se siente
más. El mercado está ultracompeti-
tivo en la búsqueda de candidatos.
Para compensar, la alternativa es la
formación de la gente”, cuenta Ale-
jandro Ferrazzuolo, gerente de Con-
sultoría de Sesa Select, involucra-
da en la iniciativa mendocina. 

Con el objeto de desarrollar el
programa, el municipio de Maipú
aportó las instalaciones que se
acondicionaron como una sala de
juego. Ingresaron 75 personas, 56
de las cuales siguen en carrera.



El curso no tiene costo para
sus participantes. Al finalizar, se
otorga un certificado habilitante
para el ámbito provincial. “Hoy
no es una opción tener gente no
formada. Las empresas deben
buscar por otros caminos para
lograr la fidelización del emplea-
do. Y la capacitación genera
siempre un compromiso con la
organización”, proclama Ferraz-
zuolo.

Déficit en la industria
Las principales conclusiones

surgidas de entrevistas realiza-
das por Ieral Pyme, de la Funda-
ción Mediterránea, a pequeños y
medianos empresarios indus-
triales del interior de Buenos Ai-
res y Córdoba, en febrero de 2011,
muestra que los perfiles más di-
fíciles de encontrar son opera-
rios básicos de planta y mano de
obra con calificación técnica. No
es todo. El 83% de las firmas
coinciden con la existencia de
una falta de cultura del trabajo y
del esfuerzo en los jóvenes, par-
ticularmente con los operarios
de planta.

Entre las acciones que las em-
presas llevan a cabo para paliar
este déficit laboral, se destaca la
capacitación interna. “Algunas

empresas (no tanto las pequeñas
sino las medianas/grandes) im-
plementan algún mecanismo de
pasantías laborales para chicos
que recién finalizan la escuela
media técnica obteniendo, según
empresarios, resultados muy po-
sitivos”, dice Luciano Crisafulli,
responsable de Pymes en Ieral.

Falta de técnicos
En la última década, en la Ar-

gentina se produjo un lento re-
surgir de las escuelas técnicas
medias. Y hacia allí están miran-
do los industriales. “Tomar hoy a
un trabajador implica formarlo
de cero. Es un problema que tie-
ne toda la industria”, resume Da-
niel Rosato, titular de una pape-
lera y una metalúrgica, y presi-
dente de la Unión Industrial de
Berazategui. En este sentido,
tras las próximas vacaciones de
invierno, se pondrá en marcha en
ese distrito un sistema de pasan-
tías de tres meses, por un total
de 200 horas, durante las cuales
los alumnos del último año de las
escuelas técnicas harán su expe-
riencia -para técnicos mecáni-
cos, químicos, software, dibujo
3D-, en horario de clases. “Hay
mucha necesidad de capacita-
ción y la falta de gente capacita-

da le genera a las pymes serios
problemas de crecimiento. Por
eso se está trabajando de mane-
ra conjunta con el municipio y el
área educación”, cuenta Rosato,
desde un partido que tiene más
de 300 empresas de todos los
sectores.

Además, la Unión Industrial es-
tá gestionando con la Provincia el
armado de una escuela de capa-
citación que busca reflotar las
antiguas escuelas de artes y ofi-

cios. En un establecimiento de
1.000 m2 (el predio ya fue dona-
do por el parque industrial de Be-
razategui), se dispondrán todo ti-
po de máquinas industriales, de
diseño y software, para estudian-
tes o para quienes actualmente
están trabajando y necesitan for-
mación. Demandará una inver-
sión total de u$s 1,5 millón y es un
proyecto a tres años. “Se requie-
re una gran transformación. No-
sotros, como empresarios, so-
mos parte”, agrega.

También la Fundación Pro Tejer
inauguró en mayo un Centro de
Formación Profesional modelo
para el subsector de fabricantes
de sweaters con el fin de fomen-
tar el desarrollo en los empren-
dedores y empresarios de
pymes, y capacitar en todas las
etapas del proceso productivo
en temas de administración de
empresas. El centro, que en prin-
cipio capacitará a 200 personas,
nace de la alianza estratégica en-
tre Pro Tejer, el ministerio de Tra-
bajo de la Nación (que invirtió cer-
ca de $ 1 millón) y la Asociación
Obrera Textil.

Uno de cada dos empresarios
argentinos (el 51%) tiene dificul-
tades para cubrir posiciones cla-
ve, por encima del promedio de
los empleadores de Sudamérica
(37%). Los puestos más difíci-
lesson: técnicos, asistentes ad-
ministrativos, ingenieros y obre-
ros, en ese orden, según la En-
cuesta anual de Manpower sobre
escasez de talentos. “El hecho de
que las compañías citaran la fal-
ta de habilidades y experiencia
como un motivo de la escasez de
talentos debería ser un llamado
de atención para las empresas, la
educación, los gobiernos y los in-
dividuos”, dice Alfredo Fagalde,

director General de Manpower
Argentina.

Formación puertas adentro
Heladerías Grido fue fundada

en agosto de 2000 y un par de
años después la empresa ya es-
taba desarrollando un plan de ex-
pansión a través de franquicias,
cuando en la Argentina apenas
empezaba a surgir el concepto.
“Los franquiciados eran, en su
mayoría, personas que habían
perdido su empleo formal y mu-
chos provenían del polo automo-
triz. Entonces, intentamos ofre-
cer esta alternativa de negocio,
enseñando cómo manejarlo. Así
nació el concepto de capacita-
ción dentro de la marca”, relata
Abel Pereira, responsable de Ca-
pacitación de Grido.

Hacia 2004, la empresa montó
un centro de capacitación como
un ente separado del negocio
principal. Se trata de una helade-
ría modelo que tiene todo lo que
va a encontrar el franquiciado
cuando vaya a armar su negocio,
más la parte académica. En 2007,
ante el crecimiento de la marca,
incorporó una plataforma online
de e-learning para formar al per-
sonal operativo. “La capacitación
se realiza de tres manera: pre-
sencial, a través de la plataforma
y también viajamos a capacitar a
la gente en su ciudad”, cuenta.

La cadena está dando este año
un paso más. Acaba de lanzar una
diplomatura -a medida- a través
de un convenio con la Escuela de
Negocios de la Universidad Siglo
XXI. “La Diplomatura en Gestión
de Franquicias Grido está arma-
da con la concepción de un pos-
grado, con modalidad semipre-
sencia. Hoy están cursando 300
franquiciados”, dice Pereira.

Al tiempo que crece la demanda, la oferta de capacitación se multiplica, a través de propuestas
que provienen de los entes públicos y empresas, que apuntan a reforzar su cadena de valor. Estos
son algunos casos:

BBrriiddggeessttoonnee:: rroobbuusstteecceerr  llooss  ppuunnttooss  ddee  vveennttaa
En 2003 comenzó a funcionar la Escuela de Negocios de Bridgestone que, al principio, ofre-
cía el bachillerato para operarios de la empresa de neumáticos. “A lo largo de estos años la
oferta educativa se amplió no sólo a familiares directos de los empleados sino también a
nuestra red de ventas, que son fundamentalmente pymes familiares”, cuenta Liliana Na-

siff, jefa Relaciones Corporativas y Comunidad de Bridgestone. Para profesionalizar la red se sella-
ron acuerdos con instituciones y universidades que desarrollan desde tecnicaturas hasta licenciatu-
ras, programas de educación a distancia,  y para clientes. “La mayoría de los cursos son gratuitos y
otros tienen un costo mínimo. Año a año son más los clientes que optan por mandar a su persona a
nuestra escuela”, agrega. Además, planifican extender estos programas a los proveedores pymes, a
través de becas. “Hoy cuesta conseguir personal calificado. Es una realidad que nos afecta a gran-
des y chicos”, remata.

LLooss  GGrroobboo:: hhaacciiaa  aaddeennttrroo  yy  hhaacciiaa  aaffuueerraa
“Percibimos, entre las pymes que forman parte de la cadena de valor, necesidades de
capacitación, fundamentalmente a nivel de gestión empresaria y del crecimiento”, sos-
tiene Paula Marra, directora de Recursos Humanos de Los Grobo. En este sentido, desde
el grupo ofrecen a los colaboradores tercerizados una amplia gama de capacitaciones y
auditan su trabajo a campo. También se asocian con universidades: “Por ejemplo, con la

UBA ya dictamos el posgrado de Agronegocios en seis oportunidades, desde Casares y Tandil hasta
Dolores, Uruguay. Asistieron miembros de la empresa, contratistas, clientes proveedores y compe-
tidores y otros miembros de la comunidad”, explica. Entre otros emprendimientos está el GIP! (Gro-
bo Innovation Program), un programa para que la red -colaboradores, asociados, proveedores o clien-
tes- proponga ideas innovadoras, orientadas a convertirse en planes de negocio, para que luego se-
an implementados y ejecutados a través de la organización.

GGlloobbaanntt::  aappuueessttaa  eenn  tteeccnnoollooggííaa
En el sector tecnológico, la necesidad de formar potenciales trabajadores es vital y ur-
gente. Globant, la empresa desarrolladora de productos de software, presentó hace
unos días TesteAR Tandil junto al municipio y la Cámara de Empresas del Polo Infor-

mático de Tandil. El programa busca brindar oportunidades laborales a jóvenes de grupos vulnera-
bles a través de la capacitación en tecnología. El polo informático tandilense tiene 55 empresas “que
se pueden beneficiar con esta capacitación pues el testing lo necesitan todas. Globant tomará una
parte de los chicos y el resto de las empresas tendrá disponibles recursos humanos capacitados de
manera gratuita. El costo total del programa es de aproximadamente $ 67.000”, explica Pedro Es-
pondaburu, secretario de Desarrollo Local del municipio. El primer curso de TesteAr se realizó, en
2010, en Buenos Aires, con el gobierno porteño y la Fundación Desarrollar. De los egresados, el 50%
está trabajando hoy en la industria y del resto, más de la mitad comenzó estudios universitarios.

IINNTTII:: vvoollvveerr  aa  llooss  ooffiicciiooss
En plena crisis de 2002, en el seno del Instituto Nacional de Tecnología Industrial (IN-
TI) se creó el Área de Apoyo al Trabajo Popular, con el fin de dar soporte a emprendi-
mientos productivos. Pero el año pasado se decidió ampliar las actividades a la forma-
ción vinculada a oficios y próximamente están lanzando el primer Curso básico de ins-

talaciones eléctricas domiciliarias. “No es una matriculación, sino una formación muy básica, teórico
práctica, para personas con algún conocimiento. Una empresa dona las herramientas y el equipa-
miento para instalar el taller; será una experiencia piloto para seguir luego con otros oficios”, dice
Yamila Mathon, coordinadora del programa. 

PYMEII EL CRONISTA Jueves 14 de julio de 2011

viene de tapa

“La falta de capacitación es bastante generalizada. Siempre buscamos anticiparnos, en función
de lo que necesitábamos para nuestro negocio”, Abel Pereira, de Grido (junto al equipo de Capacitación).

Demanda laboral insatisfecha
❚ 4 de cada 10 empresas buscaron personal durante el primer
trimestre de 2011. 
❚ 10,3% de ellas, no logró cubrir al menos uno de los puestos de
trabajo requeridos. 
❚ 46% del empleo buscado sin éxito fue de nivel operativo
❚ 18% fue empleo con calificación técnica
❚ 36% requería calificación profesional
❚ 84,3% de la demanda laboral insatisfecha ocurrió en el área
de producción y mantenimiento
❚ 7,3% se registró en administración, gerencia y sistemas
❚ 8,4% fue en ventas y comercialización.
Fuente: Indec

Modelo para armar
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AGENDA

Becas para estudiantes

■ El Instituto Universitario Escuela Argentina de Negocios (IUEAN)
lanzó su programa de "Becas Bicentenario", cuya inscripción cierra
el 1º de agosto. El programa otorga becas de estudio en las carreras
de Administración de Empresas, Dirección del factor humano, Co-
mercialización, Comercio internacional y Administración hotelera.
MMááss  iinnffoorrmmaacciióónn:: becas@iuean.edu.ar.

Asesor financiero
■ El Instituto Argen-
tino de Mercado de
Capitales (IAMC) y
el Instituto Argenti-
no de Ejecutivos de
Finanzas (IAEF) in-
forman que se en-
cuentra abierta la inscripción para el
Programa de Asesor Financiero Cer-
tificado. La cursada comienza el 2 de
agosto y dura hasta diciembre de
2011. MMááss  iinnffoorrmmaacciióónn  yy  ccoonnssuullttaass::
capacitacion@iamc.sba.com.ar.

Ventas efectivas
■ Fundación Quantum anuncia
que se abrió la inscripción al ta-
ller "Construyendo relaciones
de ventas efectivas", a partir
de la herramienta DiSC. Se tra-
ta de un taller teórico-práctico
que se realizará en julio. El mé-
todo DiSC es una herramienta a
nivel mundial que permite
identificar a través de cuatro
estilos de pensamiento y com-
portamiento, la mejor manera
de entender las tendencias de
compra. DiSC toma necesida-
des, metas y preferencias de
clientes para poder ajustar el
proceso de ventas logrando re-
laciones sólidas y duraderas.
IInnffoorrmmeess:: info@fundacion-
quantum.com.ar o 4894-0822.

Marketing de la moda
■ El departamento de Estudios de
Posgrado y Educación Continua de la
Universidad de Belgrano inscribe al
Diplomado en Marketing de la Moda,
que comienza en agosto. Los asis-
tentes podrán incorporar conceptos
y herramientas de marketing aplica-
das al mercado de la moda. Está di-
rigido a responsables de marketing,
producción o compras, jefes de pro-
ducto, diseñadores, ejecutivos de
cuentas. MMááss  iinnffoorrmmaacciióónn:: posgra-
dos@ub.edu.ar o 4393-5588.

Curso de oratoria
■ Oratoria Con-
sulting, lanza
un curso inten-
sivo de orato-
ria, el próximo 2
de agosto en la
Universidad del CEMA, Av. Cór-
doba 637. El programa fue dise-
ñado para mejorar las habilida-
des de quienes necesitan realizar
presentaciones orales. IInnffoorrmmeess::
4799-7373 o info@oratoriacon-
sulting.com.ar.

Decisiones en el año electoral

■ El Instituto PyME del Banco Ciudad continúa con los seminarios de capacitación y actividades gratuitas para em-
prendedores y empresarios pymes. En esta oportunidad, invita a participar del próximo desayuno de coyuntura eco-
nómico-política: “Decisiones en el año electoral, qué pasará después de octubre”, con la presencia de Luis Majul, pe-
riodista especializado en política y economía, y de Luciano Laspina, economista Jefe del Banco Ciudad, como coor-
dinador y moderador del panel. El seminario se llevará a cabo el martes 19 de julio, de 9 a 11.30, en el Auditorio Ma-
nuel Belgrano, Sarmiento 611, Piso 6º, Buenos Aires. La actividad es gratuita. IInnssccrriippcciióónn  yy  rreesseerrvvaa::  institutopy-
me@bancociudad.com.ar

Cada heladería de la cadena
tiene su propio plan de trabajo
con objetivos comerciales, ope-
rativos, administrativos y de re-
cursos humanos. La diplomatura
es parte de los objetivos. Tiene
una duración de seis meses y un
costo total para el franquiciado,
de unos $ 1.200. 

Grido tiene 1.000 franquicias
en la Argentina, 14 en Chile y em-
plea entre 6.000 y 7.000 perso-
nas. “La falta de capacitación es
bastante generalizada, con pro-
blemáticas distintas según la re-
gión. Siempre buscamos antici-
parnos, en este sentido, en fun-
ción de lo que necesitábamos pa-
ra nuestro negocio. Es parte del
sistema de franquicias asegurar
cierta homogeneidad desde lo
comercial hasta lo que tiene que
ver con la seguridad de los pro-

ductos que vendemos”, dice Pe-
reira. Cada año, 4.000 personas
pasan por alguna actividad de ca-
pacitación de Grido.

El día después: retener
La dificultad para conseguir

gente calificada y comprometida
es hoy común a todos los secto-
res. Y también “lograr que esa
persona se quede mucho tiempo
en la empresa. Entonces, las fir-
mas tienen que pensar estrate-
gias no sólo para conseguir per-
sonal sino también para retener-
los. De otra forma, se transforma
en un colador”, advierte Diego
Kirschenbaum, director de la
consultora Capital Humano.

Entre las tácticas que están
germinando entre las organiza-
ciones, dice el consultor, muchas
están viendo que es más fácil
conseguir gente junior o sin ex-
periencia, y reconvertirlos con
cursos, formación y capacita-
ción. Otra maniobra consiste en
apuntar a gente que ya tiene en
otros puestos. “Por ejemplo, si
no se consigue buenos perfiles
comerciales, se busca dentro de
la empresa alguien que conozca
el negocio, lo mandan hacer un
curso, coaching, combinan tres o
cuatro estrategias y ya tienen a
quien buscaban. Además, al pro-
mover a alguien, se da un buen
mensaje hacia adentro de la em-
presa”, ejemplifica. 

El mercado está agitado. La
clave para las empresas pasa por
la agilidad para tomar decisiones
y alcanzar los primeros puestos
con los mejores recursos.

“Hoy no es una opción tener
gente no formada”, Alejandro
Ferrazzuolo, de Sesa Select.
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E
l año pasado Sebastián
Sarrelangue, licenciado
en Marketing, se mudó y
decidió hacer algunos

arreglos en el nuevo departa-
mento. Luego de pedir el día en
el trabajo para esperar a un elec-
tricista que nunca llegó, con el
arreglo de la persiana del dor-
mitorio no le fue mejor: el “ser-
vice” se presentó tres horas
más tarde y le cobró el doble de
lo convenido. Por eso, cuando
decidió cambiar los azulejos del
baño, supo que se avecinaba un
nuevo dolor de cabeza. 

Al comentar el problema a dos
amigos (Carlos Sotelo y Martín
Perea) con los que habitual-
mente se reunía “buscando que
se nos ocurra algo para generar
un negocio”, todos habían teni-
do experiencias similares. Allí
mismo, café de por medio, co-
menzaron a delinear juntos una
solución que se transformaría
en un emprendimiento: Misa-
rreglos.com. Se trata de un por-
tal web dedicado a la construc-
ción y los arreglos hogareños
que permite interactuar a usua-
rios y prestadores. 

En línea con una tendencia
creciente a crear “comunida-
des” online en torno a determi-

nados sectores o temáticas: or-
ganización de fiestas, práctica
deportiva, turismo y gastrono-
mía, entre muchos otros, el sitio
agrupa y permite acceder en un
click al proveedor buscado, pe-
dirle una cotización y/o acordar
una entrevista o visita. Para los
profesionales y/o prestadores,
tener presencia en el portal im-
plica una mayor visibilidad fren-
te a un público que está buscan-
do sus productos o servicios. 

Una de las claves del sitio es
que, acorde con la modalidad
2.0, permite a los usuarios cali-
ficar a los prestadores (según
cumplimiento, precio y calidad
del trabajo), y viceversa. 

Sarrelangue explica: “El fun-
cionamiento es sencillo. Un par-
ticular interesado en realizar
modificaciones en su vivienda
se da de alta en www.misarre-
glos.com.ar y publica gratuita-
mente su pedido. A partir de ese

momento, los profesionales in-
teresados se contactarán para
pasarle sus presupuestos. Así
en lugar de hacer 10 llamados
para conseguir tres o cuatro
presupuestos, con un solo post
se reciben más de 15 o 20”, afir-
ma. De esta manera, los usua-
rios pueden elegir prestadores
por zona de residencia, precio o
disponibilidad horaria. 

Red Social
Para hacer uso del sitio, tanto

usuarios como prestadores de-
ben suscribirse y crear un perfil
con algunos pocos datos. En
principio, la suscripción es gra-
tuita, pero a medida que crezca
el volumen de prestaciones
contratadas por esta vía, se les
cobrará a los prestadores y pro-
fesionales un porcentaje por ca-
da transacción acordada a tra-
vés del portal. “La idea es des-
arrollar un nicho de mercado
que permita realizar alianzas es-

tratégicas con empresas intere-
sadas en nuestro público”, des-
taca Sotelo. 

Por el momento, el portal se li-
mita a contactar a usuarios y
proveedores, pero no se des-
carta en un futuro poder realizar
el pago por prestaciones en la
Web, gracias al desarrollo de
múltiples medios de pago onli-
ne, desde las clásicas transfe-
rencias bancarias, tarjetas de
crédito o el servicio Pagomis-
cuentas, hasta opciones como
Dineromail, tarjetas prepagas y
cupones para abonar en las ca-
denas de Rapipago y Pagofácil.

Los emprendedores, especia-
listas en marketing los tres, in-
virtieron en el desarrollo de es-
te negocio $ 120.000, con fon-
dos propios, que piensan recu-
perar en los próximos dos años.
El mayor desembolso se destinó
al desarrollo de la plataforma
web, para la cual contrataron di-
señadores y programadores, y
en la difusión de la misma. El si-
tio está pensado para tener un
alcance regional y por esto re-
gistraron el dominio Misarre-
glos con los subfijos de los dife-
rentes países en los que incur-
sionarán: .cl para Chile; .br para
Brasil; .co para Colombia; .ec pa-
ra Ecuador; .uy en Uruguay; y
.mex para México. 

Para lanzar el portal, se basa-
ron en la experiencia similar de
España, país con un mercado
comparable al argentino, dado
que tienen 47 millones de habi-
tantes y 27 millones de usuarios
de internet (la Argentina, con 40
millones de habitantes, tiene 23
millones de internautas), según
datos de la Cámara Argentina de
Comercio Electrónico. El portal
español tiene hoy 35.000 usua-
rios y 11.000 prestadores ins-
criptos, y un volumen de 15.000
presupuestos cerrados por año.
Basados en las proyecciones es-
pañolas y teniendo en cuenta
que la situación económica en la
Argentina es mejor que en la pe-
nínsula jaqueada por el descon-
tento de los "indignados", las
proyecciones de Misarreglospa-
ra este año son: llegar a 30.000
usuarios activos, 10.000 presta-
dores y 12.000 presupuestos ce-
rrados para fines de este año. 

MMaarrííaa  GGaabbrriieellaa  EEnnssiinncckk

Tres emprendedores
crearon una
comunidad online
donde clientes y
proveedores de
servicios y refacciones
se contactan, cotizan y
se recomiendan.
Esperan llegar a
30.000 usuarios y
10.000 prestadores
para fin de año.

Un portal que
resuelve reparaciones 

MISARREGLOS.COM

HISTORIA
DE

GARAGE

■■  Actividad principal: comuni-
dad online de usuarios y pres-
tadores de arreglos y refac-
ciones hogareñas

■■  Fundación: 2011

■■  Inversión inicial: $ 120.000

■■  Cantidad de usuarios pro-
yectada 2011: 30.000

■■  Prestadores proyectados
2011: 10.000

Perfil:

CRÓNICA DE UN EMPRENDIMIENTO

DDiirreecccciióónn  ppeerriiooddííssttiiccaa::  
José Del Rio 
CCoooorrddiinnaaddoorr  ddee  ssuupplleemmeennttooss::  
Flavio Cannilla
SSuubbeeddiittoorraa:: Daniela Villaro
RReeddaacccciióónn::  María G. Ensinck
EEddiittoorr  ddee  aarrttee  yy  ddiisseeññoo::
Diego A. Barros
DDiisseeññoo:: Hernán Eidelstein y
Angélica Fontal

Pyme

Los fundadores de Módena
-Mario Bernardo y Juan Carlos
Sagretti- elaboran, desde ha-
ce casi 40 años, helados arte-
sanales según la tradición ita-
liana. La producción se realiza
en el local central de Módena
(Av. Monroe 2072, Capital)
garantizando así la calidad de
los productos que se ofrecen
en todas las sucursales. Uno
de sus principales planes de
expansión de la cadena es el
esquema de comercialización
a través del otorgamiento de
franquicia. Desde algunos me-
ses, también ofrecen la insta-
lación opcional de módulos de
cafetería en los nuevos loca-
les de la cadena.

LA
FRANQUICIA
DE LA SEMANA

Heladería
Módena

● Origen: Argentina
● Locales propios: 1
● Franquicias en Operación: 18
● Países en los que está pre-
sente: Argentina
● Canon de ingreso: $ 30.000
● Inversión Inicial: desde
$ 180.000
● Empleados por local: 6
● Recupero: 18 meses
● Facturación anual promedio
por local: desde $ 500.000
● Contacto: info@heladeria-
modena.com

Transacciones electrónicas en alza
❚ En 2009, el comercio electrónico alcanzó en la Argentina
$ 4.000 millones; en 2010 $ 7.700 millones y, en 2011 llegará a
$ 11.000 millones.

❚ Comodidad, ahorro de tiempo y precios más económicos son
las tres razones principales que impulsan a los usuarios a com-
prar productos y contratar servicios por Internet.

❚ Más de 50% de los compradores online tiene entre 19 y 35 años.

Fuente: Cámara Argentina de Comercio Electrónico (CACE)


