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Comienza un camino

girme a ustedes para informarles que seguimos

avanzando en proyectos que dignifiquen y permitan
el crecimiento del Centro Comercial, Industrial, de Servi-
cios y Agropecuario de Rio Tercero (CeCISA), que orgullo-
samente presido y a todos sus socios.

Aunque aun hay mucho camino por transitar, esta vez
quiero comunicar una buena noticia. Es que esta comisién
directiva decidié volver a reflotar un formato periodistico
que permita una mayor difusion de los proyectos de la ins-
titucion, al mismo tiempo que se imponga en la ciudad
como medio de comunicacion de amplios contenidos de in-
terés. Se trata del relanzamiento y puesta en valor de un
proyecto histérico de nuestra institucion, la publicacion El
Comercial. Estara dirigida en forma conjunta, por los reco-
nocidos periodistas de Rio Tercero, Alejandro Tissera y Ma-
riela Martinez. Ambos con una impecable trayectoria de
casi tres décadas en el oficio.

En la actualidad, ademas, Tissera dirige el medio local
Tribuna y Martinez es la corresponsal del diario La Voz del
Interior en esta ciudad y en todo el departamento Tercero
Arriba. En este nuevo inicio, El Comercial tendra una salida
mensual, a partir de agosto, en formato digital. La edicién
de cada ejemplar les llegara a los socios, todos los meses,
de manera sostenida. De igual manera, se generaran ade-
lantos de contenidos y articulos que se publicaran al ins-
tante, de manera digital acorde a los tiempos que vivimos
y la inmediatez con la que necesitamos recibir la informa-
cion.

En esta publicacion se abordaran temas actuales, los
que sean de interés vinculados al rol de esta institucion y
la actividad desarrollada por los socios que la integran.
Se apunta a mostrar en este medio, cada producto o ser-

E stimados socios y lectores, tengo el honor de diri-

vicio de los socios, logros alcanzados y metas por conse-
guir, como asi también el rol fundamental del sector pri-
vado en el entramado social, en el agregado de valor, en
el desarrollo general y en el bienestar de la comunidad
toda de la que somos parte.

Los periodistas que la dirigen manifestaron a la comisién
directiva de CeCISA, que apuntan a que la revista pueda
profundizar en temas econémicos y de actualidad, en un
trabajo que evolucione en forma permanente y sostenida,
aggiornandose a los tiempos y a los habitos del
momento.

En cada pagina los socios podran encontrar la actividad
econdémica que desarrollan, ademas del analisis de la eco-
nomia local, regional y provincial a cargo de profesionales,
segun el area que corresponda.

El gran desafio que vaticinaron los periodistas es reflejar
en estas paginas -en un proceso continuo que implique
mejorar la calidad del producto periodistico-, la realidad
que transita el sector privado, demandas, necesidades y
que sea un espacio comunicacional en el cual los socios
puedan expresar sus inquietudes.

Esta Institucion esta hoy a disposicion de los socios, con
un modelo de gestion de puertas
abiertas, mirando al futuro y acercando esta nueva herra-
mienta para la comunidad.
iBienvenidos!

Agustin Hesar
Presidente del CeCISA

Mariela Martinez
Alejandro Tissera
Responsables periodisticos
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Perspectiva Econémica.
Entrevista Dennis Cravero
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“Las autoridades

locales deben

atraer a los empresarios”

ennis Cravero, vicepresidente del
D Consejo Profesional de Ciencias

Econdémicas de Cérdoba (CPCE),
dialogé en exclusiva con El Comercial.

El contador publico, oriundo de Rio Ter-

cero, analizé diferentes aspectos de la
economia local, regional y nacional.
-¢,Cémo impactan en Rio Tercero y
zona las medidas econémicas imple-
mentadas por el presidente Javier
Milei?
-La economia se encuentra en un pro-
ceso de reacomodamiento, después de
fuertes cambios en la administracién de
las politicas econdémicas llevadas ade-
lante en diciembre de 2023. Hay un
ajuste a nivel macroeconémico desde el
Sector Publico, con reduccion del gasto y
consecuente financiamiento (emisiéon mo-

netaria), como pocas veces visto.

Fue un cambio que gran parte de la so-
ciedad esperaba, antes de eso, estuvi-
mos por semanas con la sensaciéon que
era muy dificil o imposible pensar a me-
diano plazo, y el corto plazo era el dia a
dia. Eran parches econdmicos que gene-
raban distorsiones y efectos nocivos
cada vez mas marcados, lo cual desem-
boco en barajar y dar de nuevo, con poli-
ticas de shock, sin margen para
gradualismos; tomar las medidas que ter-
minaran principalmente con la inflacion,
sincerar y corregir variables econémicas
fundamentales como excesivo gasto pu-
blico, restricciones, entre otros; sabiendo
que lo que seguiria era recesion y poste-
riormente reactivacion con la nueva con-
figuracién. La ciudad y la regién no es

ajena a esa realidad, caida en el con-
sumo generalizado en comercios, tu-
rismo, incrementos de costos de servicios
y costos fijos. Afecto a todos, obligando a
volver a hacer niumero y presupuestar,
con la esperanza en que este gran es-
fuerzo de todo el sistema conlleve a una
situacion a un futuro mejor; eso es lo que
mantiene adn con cierta imagen positiva
a este gobierno, por parte de la ciudada-
nia, esperando que esa recuperacion sea
lo mas pronta posible.

-Respecto a la cosecha de granos 2024
de esta zona, ;cémo ha repercutido en
Rio Tercero y regiéon?

-El agro recordara a la campafa 22/23
con muy bajos rendimientos a nivel nacio-
nal, y nuestra regién no fue la excepcion.
El comercio local y regional espera cada

-
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afo por ese momento posterior a la cose-
cha para que se vea reflejado en mayores
y mejores ventas, que se vieron mengua-
das, sumado a un clima preelectoral muy
confuso. La actual campana 23/24, cam-
pafna que esta finalizando de cosecharse
se inicié con muy altas expectativas por
el prondstico de la presencia del feno-
meno nifo (lluvias por encima de la
media), pero un periodo de sequia muy
importante en una parte fundamental del
ciclo, hizo que terminara en la zona un
afo normal, con la sorpresa de la llegada
del impensado fendmeno chicharrita
(afecta severamente la produccion de
maiz) que llegdé a la regién en un mo-
mento donde los dafios seran menores y
no seran tan importantes como en el
norte de Cérdoba y provincias del norte
del pais, que tuvo pérdidas hasta 90%.
Complementado a lo referido a cantida-
des producidas, podemos decir que los
precios de los granos actualmente estan
en niveles de los mas bajos de los ultimos
afos, sin demasiadas expectativas de au-
mentos, lo que hace a los productores
tener una administracion prudente de sus
inversiones mirando a futuro, y obser-
vando que cubrir sus compromisos segu-
ramente demandara mayores volumenes
fisicos de mercaderias.

-¢Rio Tercero necesita del desembarco
de mas radicaciones de empresas e in-
dustrias?

-Rio Tercero tiene una matriz productiva
diversificada, y es una ciudad referente
en lo regional, lo que permite y exige que
siga el tren del desarrollo para poder cu-
brir las necesidades y demandas de los
ciudadanos y no desplacen a otras ciuda-
des que podrian competir con nosotros.
Es cierto que el desarrollo del e-com-
merce y los canales de distribucion y lo-
gistica cada vez mas sofisticados y
eficientes generan una posibilidad que los
consumidores desde sus celulares o me-
dios electrénicos, consulten, se asesoren,
compren y paguen, todo en cuestiones de
clicks. Es asi que las necesidades de su-
perficies con ubicaciones estratégicas
para ofrecer los productos donde circu-
lara la gente hoy no es de una relevancia
unica. Pero claro esta que la produccion
manufacturera es y sera resuelta con ac-
tividades mas o menos asistidas con in-
teligencia artificial, robots u otros medios
que faciliten las tareas. Pero siempre exi-
gira el papel fundamental del recurso hu-
mano, con distintos tipos de
calificaciones, generando empleo ge-
nuino, posibilitando dar mayor valor agre-
gado a la economia local y nacional.

La formacién de esos recursos, en los
procesos y oficios especificos, la llamada
mano de obra calificada es un desafio
permanente para acompafar desde lo

Rio Tercero tiene una
matriz productiva
diversificada, y es una
ciudad referente en lo
regional, lo que per-
mite y exige que siga
el tren del desarrollo
para poder cubrir las
necesidades y deman-
das de los ciudada-
nos.

formativo (papel de Universidades e Ins-
titutos Técnicos) a esa generacion de
polos de desarrollo. La industria, en su
amplia variedad de sectores, desde
agroindustria, metalmecanica, procesa-
miento de granos para generar mayor
valor agregado con perfiles de exporta-
cion son quizas necesidades para que las
distintas economias regionales permitan
el despegue de la actividad a nivel ma-
croeconomico.

Fuga de inversiones

-¢,Como analiza la evolucion de las ra-
dicaciones de las empresas o indus-
trias, de los ultimos afos en Rio
Tercero?

-Los ultimos afos estuvieron signados
por falta de expectativas y garantias de
seguridad juridica para inversiones a me-
diano y largo plazo. Empresarios de gran
creatividad e ingenio hasta cambiaron
sus residencias al exterior por encontrar
en otros paises limitrofes, reglas claras,
previsibilidad, y no continuos parches que
significaban muchas veces restringir o
estar a contramano de lo regulado meses
atras. En ese contexto poder mantener
en pie lo existente era ya un desafio, pero
se empieza a percibir a nivel nacional otro
tiempo. Por ejemplo, legislaciones o regi-

menes de incentivos para grandes inver-
siones, flexibilizacion laboral que no sig-
nifique precarizacion, facilitacion de
habilitaciones y menos trabas burocrati-
cas de organismos que muchas veces
funcionan como peajes innecesarios.
Todo eso exige de cara a futuro a estar
atentos para que desde el municipio e
instituciones intermedias se articulen in-
centivos para la radicacion de las mis-
mas. Se observé en el parque industrial
y sobre ingresos a la ciudad la radicacion
de nuevos emprendimientos que corres-
ponden a un crecimiento natural de la ac-
tividad.

-¢,Habria que repensar la posibilidad
de atraer la radicacion de empresas, a
partir de la declaracion de Rio Tercero
como capital nacional del deportista?
-La radicacién de empresas debe ser un
objetivo permanente, la generacion de
estos eventos y hechos iconicos suman a
poner a la ciudad en el radar de empre-
sarios con iniciativas y una personalidad
de alta propension a asumir desafios.
Nuestra ciudad esta ubicada estratégica-
mente con perfil incluso turistico. Es una
de las puertas de entrada a valles muy
demandados, con cercania a lagos y sie-
rras. Uno de los motores de la actividad
economica es la inversion, esta llega
cuando las previsiones de consumos son
de aumento, a partir de alli el aumento del
empleo y una secuencia de crecimiento
da comienzo; por lo cual las autoridades
locales deben atraer a empresarios tanto
locales como de otras localidades para
producir, sobre todo en aquellos rubros
que puedan ser mas competitivos por
nuestra ubicacion.

-¢Se espera un 2024 con disminucion
de consumo? ;Cémo impactaria en la
economia local y regional?

-El afio inici6 con caidas, todos los
meses, en el consumo de bienes y servi-
cios en general, debido a fuertes incre-
mentos de precios, en gran parte por
fuertes emisiones de dinero (pesos) en la
ultima parte del afio 2023, devaluacién
importante en diciembre del 2023 para
corregir el atraso cambiario y sincera-
miento de otras variables econémicas.
Por lo cual, era algo previsible, estaba-
mos practicamente en hiperinflacion, la
velocidad de circulacién de los pesos, su-
mado a la continua emisién para financiar
déficits, hacia que se convalidaran pre-
cios muy altos. Fueron semanas donde la
plata se depreciaba. Los aumentos de
precios en el periodo octubre a febrero
fueron muy fuertes. Luego, algunos pro-
ductos no incrementaron por un tiempo o
incluso reacomodaron a la baja. Los sa-
larios vinieron en ese tiempo corriendo
muy de atras con pérdidas muy importan-
tes de poder adquisitivo, recuperando

-



Precios de
referencia
y salarios

poco a poco en este Ultimo tiempo. Esta
disminucién de consumos esta buscando
un piso a partir del cual comenzar su re-
cuperacion. Estamos en esa transicion, el
denominado rebote. El afio terminara con
una caida neta de PBIl en 2024, con una
mirada mas optimista para 2025 y si-
guientes.

-El turismo en Cérdoba, con sus fines
de semana largos, ¢alcanzan para pa-
liar esa caida de consumo?

-Los fines de semana largo, no compen-
san las caidas observadas en la tempo-
rada anterior. Lo que se busca o tiende
con esta medida es reducir los efectos
negativos de la estacionalidad en turismo
y contribuir al desarrollo de las econo-
mias regionales. Cérdoba es una provin-
cia con alto perfil turistico y su oferta es
ademas importante en cuanto a la diver-
sidad de propuestas. En la practica tam-
bién se afecta la competitividad de parte
del resto del sector productivo, si bien al-
gunos sectores complementan al turismo,
otros interrumpen procesos o elevan cos-
tos de produccién y/o logistica. La me-
dida es ingeniosa a la hora de generar
propuestas que permitan una oferta algo
mas regular en el sector turismo.
-Suelen presentarse quejas respecto a
la falta de precios de referencia. ¢ Esto
impacta en la reposicion de mercade-
ria?

-La disponibilidad para la reposicién de
mercaderias, listas de precios y posibili-
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dad de algunos plazos de financiacion
volvieron, después de un final de 2023 e
inicio 2024 donde los proveedores en ge-
neral preferian dosificar las ventas que-
dandose con los stock sin vender, ante
las expectativas ciertas de aumentos con-
tinuos de los precios sin encontrar cer-
teza sobre el techo de los mismos, etapa
donde el fantasma de la hiperinflacién era
cada vez mas visible. Vender (y cobrar in-
mediatamente) en ese tiempo por encima
de la cobertura de costos fijos era un
riesgo, lo que exigia sumar esos exce-
dentes a una demanda que estaba sobre-
estimulada para deshacerse de los pesos
ante una oferta que se mostraba retraida.
Eso pasé y con el correr del afo, la rece-
sion y caida de ventas es lo que siguio;
cada consumidor comenz6 a medir sus
erogaciones ante la pérdida concreta de
poder adquisitivo. Las diferencias de pre-
cios entre mismos productos por distintos
oferentes lentamente se van achicando,
cuestion que meses atras se observaba
gran disparidad.

-¢Qué lectura se puede hacer de la
masa salarial en distintos rubros, que
manifiesta que no llega a fin de mes,
para sus compras necesarias y pago
de servicios?

-La estampida de precios, reflejada por
los indices de precios de los meses de di-
ciembre de 2023 y siguientes, ocasiond
un shock en los asalariados que veian
una fuerte licuacion de sus ingresos para
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hacer frente a sus necesidades basicas,
ademas de incertidumbre en la pérdida
del empleo, achicamiento general de la
actividad econdémica y fuertes recortes
del gasto publico. A partir de diciembre
de 2023 es otro modelo econémico que
decidi6 salir de las politicas cortoplacistas
de los parches permanentes, distorsivos,
y dar paso a un sinceramiento general de
las variables econémicas.Todos sabemos
que ese paso no seria sin grandes es-
fuerzos de toda la sociedad, y ya la via
del gradualismo estaba probada con an-
terioridad. En esta oportunidad exigia un
cambio de shock porque la ciudadania
entendia que seguir viviendo en una es-
piral inflacionaria nos llevaba a un esce-
nario futuro cada vez mas dramatico. El
Estado debe estar atento a los sectores
mas vulnerables que estan sufriendo con
mayor crudeza los efectos negativos de
todo ajuste, y particularmente del que se
esta llevando adelante, con medidas co-
yunturales complementarias para soste-
ner el tejido social, que las personas en
situacion de pobreza e indigencia sean

El saldo positivo del

ajuste: reposicion de
mercaderias, listas de
precios y financiacion

contenidas, y las que tengan capacidades
de insercion en procesos productivos
puedan tener la capacitacion y posibilidad
de encontrar aun en emprendimientos
propios, la generacién de sus propios in-
gresos que garanticen salir de esa situa-
cion. El asistencialismo en todo modelo
econdémico debe estar contemplado, a
aquellos ciudadanos que tengan dificulta-
des ciertas, excepcionales, no como regla
general. En nuestro pais, en los ultimos
afios crecieron las ayudas sociales de
manera indiscriminada, como herra-
mienta de la politica. El proceso de recu-
peracion, para de salir de severos vicios
que tenia la economia, por interferencia
de la politica demagdgica, llevara un
tiempo que la sociedad espera con cierta
calma pero preocupacioén, dando un cré-
dito necesario a esta administracion y de-
seando por el bien de todos que sea lo
mas breve y exitoso posible.
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Al frente de su negocio desde 1987, Delia
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Décimo puede contar (y no tanto) decenas de anécdotas sobre los pedidos

Floreria Irupé, 62 anos
entregando flores desde
Rio Tercero al mundo

Delia Décimo cuenta
que los pedidos no
solo son locales, sino
gue también se
entregan a distintos
paises.

loreria Irupé, enclavada en la cén-
Ftrica esquina de Bolivar y Dean

Funes, hace 62 afos que tiene sus
puertas abiertas.

Se inaugurd el 21 de setiembre de
1962. Su primer duefio fue Juan Carlos
Barba. Luego pas6 a manos del matrimo-
nio conformado por Mirta Piva y Rubén
Chamella.

Hasta que el 4 de setiembre de 1987 se
hizo cargo Delia Décimo (65), junto a su
esposo Richard Guzman. En aquel enton-
ces eran novios, poco después se casa-
ron.

Delia recuerda que cuando arrancaron
en el local ubicado en la tercera cuadra

de la calle Vélez Sarsfield, trabajaban las
24 horas. “Fueron 10 afios trabajando,
sin tomarnos vacaciones”, acota.

“Estuvimos 16 afios de novios y Ri-
chard -sefiala- durmié 10 afios en la flo-
reria porque se vendia todo el dia”.

Al tiempo, nacio su hija Sofia. Mientras
Delia ofrecia el ramo que algun cliente
pretendia comprar, no dejaba de ama-
mantar a su pequeia, a la vez que su
marido iba a entregar otro pedido. La
nifia también jugaba en su corralito -re-
cuerda su madre- con algunos acceso-
rios de los ramos.

Rememora que tenian un auto marca

Opel: “Llevabamos las coronas en el
-»
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baul, en el techo y en el capot”. El es-
fuerzo siempre era preponderante para
esta empresa familiar.

Florista profesional

A partir de 1992 Delia comenzo6 a realizar
talleres y cursos mediante la Camara Ar-
gentina de Floreria, entidad nacional de
la cual hoy es vicepresidenta.

Al tiempo, Delia de convirtié en “florista
profesional”, titulo con matricula, que le
habilita abrir una floreria en distintos con-
tinentes, en los que tienen mayores exi-
gencias en este rubro.

Las anécdotas sobran en estas déca-
das al frente de este negocio. Delia no
puede olvidar que justo cuando estaban
por salir a casarse, les lleg6 un pedido de
varias ofrendas florales que habia que
entregar en algunas horas. Asi fue como
varios de los amigos invitados a la boda,
debieron quedarse a trabajar en la flore-
ria y ellos partieron para casarse. Los
amigos se perdieron la boda y se queda-
ron a trabajar en la floreria.

Otra de las anécdotas que los emplea-
dos recuerdan en esta nota, es lo suce-
dido en un velorio: al entregar una
corona, al empleado le sond el celular
con un tema musical llamativo. Sin
dudas, a los pocos segundos tuvo que
abandonar con prisa la sala velatoria.

De entregas de ramos anonimos las
anécdotas se cuentan de a miles. Algu-
nas fueron tan llamativas que hasta una
vez llego justo a las manos equivocadas

de alguien que no debi6 enterarse.

Todas esas historias de esos protago-
nistas anonimos, quedan en los secretos
que protegen al cliente, que sigilosa-
mente se guardan desde la floreria.

Un dato que no asoma como menor es
que esta floreria hace mas de seis déca-
das, vende a Rio Tercero, al pais y al
mundo. Desde puntos muy lejanos o del
otro lado del continente los pagos se re-
alizan por transferencia bancaria.

Delia menciono que ella misma se en-
carga de entregar en Rio Tercero los pe-
didos que se han realizado desde el
exterior. Asegura que esos rostros carga-
dos de emocion, de quien recibe el ramo,
es indescriptible, envueltos en mucho
sentimiento.

Delia menciona que la flor mas exética
que se vende es la orquidea, como ocurre
en tantas florerias.

Aunque acota que “el caballito de bata-
lla es el ramo de flor de estacion”.

Esta floreria también trabaja con “flores
importadas de Colombia, Ecuador y Boli-
via”.

Desde la floreria sostienen que comer-
cializan un rubro rentable, pero a la vez
sacrificado.

Los dias que mas vende esta floreria
son los que se conmemora a la Madre y
a los Enamorados. Se ven unas 14 per-
sonas trabajando, para esos festejos, y
en uno de esos fines de semana atienden
a unos 300 clientes.

La camara de frio que dispone esta flo-

Datos:

-De lunes a sabado abierto de
8 a13 y de 16 a 21. Domingos y
feriado de 8 a 13. Para pedidos
llamar al 03571-424475 y

412475

-En Instagram:
floreriairupedelia
-Whatsapp: 3571691990

reria retarda la maduracion de las flores
y las conserva siempre intactas a la hora
de venderlas.

En 2008 compraron local propio y ane-

xaron productos de decoracion, cesteria,
plantas naturales y artificiales, floreros,
tierra, fertilizantes, entre una amplia
gama de ofertas de este tipo de produc-
tos.
En el interior de la floreria, el cliente va
serpenteando entre crisantemos, rosas,
claveles, gerberas, gladiolos, tulipanes,
con un perfume abrumador que cautiva.
Pero Delia acota que la gente sigue cier-
tas tendencias, modas o hasta imita
actos de alguna pelicula o personaje de
moda.

Ajuzgar de Delia “vender flores lo puede
hacer cualquier, pero ser florista significa
que con poca flor se hace un ramo”.
“Todo sentimiento se muestra con una
flor, porque se regala vida”, cierra el dia-
logo con El Comercial.

Delia Décimo posa con orgullo en su coqueto local comercial de la calle Bolivar 295 de Rio Tercero, rodeada de flores y plantas
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Desafios e
inversion
en el agro

Fue la primera mujer
presidenta de la filial de

Federacion Agraria en el

interior del pais.

En la actualidad, sigue
perteneciendo a la
entidad de campo local.

Adriana Cabo:
“Estamos
preparados
para desarrollar
proyectos y
agregar valor

a la produccion
primaria”

. g Ly ol

Para Cabo el productor necesita politicas de estabilidad por lo menos de 20 afios para seguir una hoja de ruta sin cambios

on una activa participacién como
productora agropecuaria, Adriana
Cabo fue presidenta de la filial
local de la Federacion Agraria Argentina,
anos atras. De esta manera, se convirtié
en la primera mujer en ocupar ese cargo,

en el interior del pais, en esta entidad que
representa a los productores agropecua-
rios.

A juzgar de Cabo, “los productores
estan capacitados para desarrollar pro-
yectos y agregar valor a la produccion

primaria”. En esa linea, ejemplifica la re-
alidad respecto a la cria de cerdos: Tam-
bién suma que se da esa realidad con el
criadero de pollos o los feedlot (sistema
intenso de produccion de carne de vaca,
de ganado confinado en corrales y con

-
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dietas balanceadas a base de maiz y
soja).

“En todos estos procesos se utilizan los
granos que hace el productor en su
campo y termina convirtiéndose en car-
nes”, acota Cabo.

Sin embargo, sostiene que “las politicas
del sector agropecuario no son a largo
plazo y no garantizan que los vaivenes
econdmicos impacten en forma negativa
en estos emprendimientos, los cuales
son de mucha importancia econémica”.
Por ello entiende que “esas realidades
hacen dudar a la hora de realizar grandes
inversiones, que termina frenando al sec-
tor”.

En esa linea, abogo que los producto-
res necesitan que se les garantice de ma-
nera sostenible el mercado de dichas
actividades.

“Necesitamos -subraya- politicas que
nos garanticen que no importa el Go-
bierno que esté, sino que podamos se-
guir por muchos afios (20 al menos), una
hoja de ruta sin cambios bruscos en re-
glas econémicas”.

También entiende que es prioritario “un
cambio en las reglas de trabajo para ter-
minar con la industria de juicios, que no
significa sacarle beneficios a nadie, sino
acordar para que no se dude a la hora de
crear puestos genuinos de trabajo, que
terminaria siendo un beneficio en la eco-
nomia del pais”.

Si estas garantias se dieran seria muy

Sin techo. Adriana Cabo sefala que el campo cuenta con un potencial enorme, pero hay que dejarlo abrir la tranquera

La cosecha de maiz
alcanzo un rendimiento
de entre 6000 y 8000
kilogramos por hectarea

en esta campana, mien-
tras que la soja lleg6 a
entre 2500 y 3300 kilos
por hectarea.

bueno abrir -refuerza- mercados para gra-
nos, carnes, lacteos, economias regiona-
les, venderle al mundo y satisfacer al
mercado interno.

Opina que si al campo se le ofrecen re-
glas claras y previsibilidad, “no tiene
techo en crecimiento, en crear fuentes de
trabajo y fortalecer los pueblos del interior
porque todas estas inversiones le dan
vida a la economia de los pueblos”.

Gobierno nacional

Respecto al acercamiento que tienen
los productores agropecuarios con las ac-
tuales autoridades del Gobierno Nacional,
Cabo respondi6 que "el agro, a través de
sus representantes (mesa de enlace na-

cional), tiene dialogo con Sergio Iraeta,
secretario de Agricultura, Ganaderia y
Pesca”.

Interpreta que ese dialogo “es bueno”,
aunque opina que “el resultado hasta
ahora es pobre”.

Arenglon seguido agrega que el sector
agropecuario necesita de manera ur-
gente, dos medidas: como sacar los de-
rechos de exportacién, que es un
impuesto distorsivo, y un tipo de cambio
Unico, porque todo este dinero que se va
al Estado nacional daria la posibilidad de
potenciar las economias de los pueblos
del interior y generar condiciones para
aumentar competitividad.

En esa linea cita que “el campo aport6
desde el 2002, U$S 2.030.000 millones
en retenciones”.

Rindes

Respecto a los rindes de la cosecha de
la zona, Cabo asegura que en la cam-
pafia 2022-2023 de maiz, el rendimiento
fue superior a la actual en un porcentaje
estimativo de entre un 20 a 30 %. Apunta
que “en la cosecha actual 2024, el maiz
tuvo un rendimiento entre 6.000 y 8.000
kg. por hectarea”.

En la soja, la cosecha pasada 2022 -
2023 también tuvo un rendimiento supe-
rior -destaca- a la actual, aproximada-
mente en un 20%.

El rinde de la soja en el 2024 fue entre
2.500 a 3.300 kg. por hectarea.
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Aldo Magnino, encargado de la estacion, adelantd que esta en marcha la inversion para un nuevo servicio

Aimetta sumarda venta de GNC

Tres décadas

en el expendio

del combustible

ace tres décadas que funciona la
H estacion YPF a cargo de la em-

presa familiar Aimetta SRL, en
Rio Tercero. Su préoxima meta es anexar
a la venta de combustible liquido, una es-
tacion de GNC.

El encargado de la firma, Aldo Magnino,
aseguré a El Comercial que cuentan con
todas las habilitaciones correspondien-
tes. El servicio de GNC se prestara en la
misma sede ubicada en Avenida Savio
1202.

Aunque indicé que aun no saben si co-
menzara a funcionar este afno o el pro-

La inversion millonaria
que se realizara en
Rio Tercero ya estd en
marcha vy la obra
cuenta con todas las
habilitaciones
necesarias.

ximo. “La inversion es muy importante”,
aunque explicé que no se puede dar nu-
meros, porque todavia siguen invirtiendo
para poner en marcha la venta de GNC.
En la actualidad la estacién esta guiada
por la segunda generacion. En realidad,
quien abrio las puertas de esta empresa
fue Dardo Aimetta, ya fallecido. “Mi sue-
gro era un visionario, tenia una empresa
de montaje y fue ampliando al rubro hasta
abrir la estacién. Primero alquild y luego
compré (antes con la marca Isaura)”, re-

cuerda Magnino, su yerno.

Otros de los recuerdos que atesora la
familia, es cuando Dardo -El flaco Ai-
metta, para muchos amigos- apunté al
crecimiento de la estacion a través de
sorteos, de motos, autos, pan dulce para
Navidad, mas los regalos para el Dia del
Nifo, del Padre: “Y eso funcionaba”.

Con orgullo menciond que en el afo
2000 esta estacion de venta de combus-
tible recibio el premio de YPF, por tener
el mejor mix de venta de la provincia de
Cérdoba, de la nafta Fangio XXI. Es
decir, quienes mas vendieron en el inte-
rior del territorio cordobés.

Explicé que eso significd que se mejo-
raran las utilidades en todos los produc-
tos.

También YPF los reconocié que toda
una nueva imagen para la sede y un pre-
mio en la comision del producto. Por
caso, en vez de obtener el 3% del pro-
ducto, se recibié un 4%. Hubo una mayor
ganancia por ese mérito en las ventas.
En este caso YPF midié el mercado de

=
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Mi suegro era un
visionario, tenia una em-
presa de montaje y fue am-
pliando al rubro hasta abrir
la estacion. Primero alquild y
luego compré (antes con la
marca Isaura).

automotor de la ciudad y asi concluyo
que esta sede vendié mas cantidad, de
la nafta mas cara de esa marca.

Ventas

A la vez, Magnino recordé que 2003 y
2004 se padecié una gran recesion, por
eso se llegod a cobrar una tasa al combus-
tible.

Pero la realidad es distinta. En plena
recesion si bien bajaron las ventas, Mag-
nino explicé que los precios han subido,
pero se mantiene la rentabilidad.

En esta estacion por ser urbana, se
vende -dijo- mas nafta que gasoil.

Detallé que en esta estacion “nunca se
perdio el abastecimiento ni se dejo de
vender previo a un aumento”.

Esta estacion cuenta con 12 emplea-
dos, esta abierta las 24 horas, con una
cafeteria con una amplia carta de menu
y suma dia a dia descuentos a sus clien-
tes, a la vez que no deja de crecer.

DESCUENTOS

Lunes

-15% con Cabal Crédito. Banco Credicoop. Tope: $6.000
mensual.

-20% con Cabal Crédito, acreditacion de sueldo. Banco
Credicoop. Tope: $8.000 mensual.

-15% con Mastercard Clientes Emminent. Tope: $7.500
mensual.

-Tres cuotas sin interés. Tarjeta de Crédito naranja, plan Z.

Martes
-15% con Modo Banco Hipotecario.

Miércoles

-20% con Visa Crédito Platinum. Modo Macro. Tope mensual

$3.000.

-30% con Visa Crédito Signature. Modo Macro. Tope mensual
$5.000.

-20% con Visa Crédito Platinum. Modo Macro. Tope mensual

$3.000.

-30% con Visa Crédito Sinature Macro Selecta. Modo Macro.

Tope mensual $5.000.

Magnino recordd con orgullo que en 2000 la estacion recibié un premio de YPF.
Abajo el encargado muestra un sistema automatizado

-15% con App YPF, para nafta infinia o diesel infinia.
Jueves

-30% con tarjeta de crédito Visa Black y Crédito Platinum.
Santander Select. Tope mensual: $15.000.

Viernes
-15% con App YPF, para nafta infinia o diesel infinia.

SELED [o)

-10% con Mastercard Prepaga / TC Uala. Tope mensual
$2.000.

-20% con TC Mastercard Uala Vene de 10. Tope mensual
$5.000.

-15% con Visa y Mastercard, plan sueldos. Banco Comafi.
Tope mensual $3.500.

-20% con Tc Visa y Mastercard. Comafi UNIC. Tope mensual
$6.000.

Domingo
-10% con tarjeta Visa y Mastercard. Modo Banco Ciudad.
Tope mensual $4.000.




Reunlon con FEDECOM

Comercial, Industrial, Agropecuarios y

de Servicios (CeCISA) se reunieron el
viernes pasado con el Consejo General
de FEDECOM ( Federacion Comercial de
Cérdoba).

El encuentro tuvo lugar en la vecina lo-
calidad de Tancacha.

Ademas, participaron delegados de la
institucion anfitriona tancachense.

En la reunion participaron los sectores
que integran la Federacion Comercial de
Cérdoba (FEDECOM): Mujeres Empresa-
rias, Turismo, Centros Comerciales Abier-

Sorteo
Dia del
Amigo

Un desayuno o me-
rienda, con un acompa-
fante, es el premio que
recibieron los 10 gana-
dores del sorteo por el
Dia del Amigo.
Premiados:

1. Celine Vidal, MEL.

2. Juan Ceballos, DON
CARLOS VINOS.

3. Muccio Ester,
MONYVAL.

4. Griselda Perasolo,
ROSSO DEPORTES.

I ntegrantes de la comision del Centro

Asesoramiento
comercial y financiero
a empresas
agropecuarias

La charla se realizard el martes 13 de
agosto, en el auditorio de la filial
empresarial, en calle Vélez Sarsfield.

tos e Industrias Creativas y Culturales; y
Joévenes Empresarios.

Delegacion local

En representacién de la sede rioterce-
rense estuvieron presentes: Agustin
Hesar (Presidente de la Institucion), José
Luis Luconi (Vicepresidente Sector Co-
mercial), ademas de las vocales Ana
Laura Bustos y Delia Décimo, quienes
también son miembros de la comision di-
rectiva y participantes de la subcomision
de Comercio.

Y en representacion de los Jovenes

El Comercial

Empresarios, de la filial riotercerense, es-
tuvo presente Walter Dellacheca.

En esta reunién se trataron temas rela-
cionados a la coyuntura actual, situacion
de tarifas y la problematica relacionada al
sector energético, caida de ventas, entre
otros topicos empresariales.

El cierre estuvo a cargo de Efrain Mo-
lina, quien hizo eje en un nuevo para-
digma econdmico: “Desentrafiando los
desafios y beneficios de la ley Bases,
para el sector comercial”.

Tras la reunion, Ana Bustos, comentd
que se trataron temas para mejorar la
imagen de los comercios y evaluar la si-
tuacién y expectativas de otros centros
comerciales de la provincia.

También se abordaron las variables que
hay que cambiar respecto a la economia
nacional.

El tema de la necesidad de revisar las
medidas sobre el precio de las tarifas de
la energia eléctrica, fue un tema de preo-
cupacién que se manifesté en ese en-
cuentro. Por caso, se ofrecieron ejemplos
de como ahorrar el consumo de luz, ade-
mas de dejar sentado la preocupacion de
lo que cada comerciante debe desembol-
sar por este servicio.

Se ofrecieron, ademas, capacitaciones
para las ventas con QR, cuyo uso va cre-
ciendo en los distintos comercios.

Guillemo Bonetto, Vicepresidente sector Agro

5. Sofia de la Porta,
AQUELARRE.

6. Natalia Funes,
FARMACIA RINCONEZ.
7. Ferrero Julieta,
PELUQUERIA
DANIELA ESPER.

8. Leguizamon
Francisco, IRUPE.

9. Necachi Eugenia,
AIKOS.

10. Carranza Jorge,
PINTURERIA QUIMTEX.

para orientar y asesorar a gente ligada al campo. En el
auditorio del Centro Comercial, Industrial, de Servicios
y Agropecuarios, disertara Hernan Fernandez Martinez, asesor
comercial y financiero de empresas agropecuarias. Asi lo an-
ticipé Guillermo Bonetto, vicepresidente del sector agropecua-
rio del CeCISA. Ademas, comentd que el disertante "ya esta
trabajando con algunos productores agropecuarios, sobre la
comercializacion de granos”. La charla se denomina “Gestio-
nando la incertidumbre, qué hacemos con los granos en este
contexto”. La entrada sera gratuita, en el CeCISA, pero con
cupos limitados. Por ello se aconseja confirmar la presencia
con antelacion al evento.
“Comenzamos a invitar a gente del sector para que participe

Se ofrecera este 13 de agosto a las 18.30, una charla

de distintos eventos que realizara en forma permanente el Ce-
CISA”, subrayo Bonetto.

Se trata de darle un espacio -afiadio- a los nucleados en la
parte empresarial de agro. “Es un tema importante a tratar en
momentos de bajo precio de los granos y de una rentabilidad
muy baja del sector”, aporto.

En caso, que algunos de los productores tengan interés en
un asesoramiento permanente, se abrira -cito- la posibilidad
de contar con una charla de coyuntura, de forma mensual, ana-
lizando el mercado y cémo influye en el sector, con distintas
estrategias.

Para informacion llamar al
Teléfono Fijo 03571- 644644
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Bodegas Zuccardi exporta el
50% de su produccion de vinos

El dato surgid del empresario que preside la empresa familiar, en la charla-debate que organizé la Asocia-
cion Mutual del Centro Comercial, Industrial y de Servicios de Rio Tercero (AMCeCIS).

José Zuccardi juntos a sus hijos, la nueva generacion que ingresoé a la empresa familiar (Prensa Bodegas Zuccardi)

dega Familia Zuccardi, comenté en

su disertacion que se registro en Rio
Tercero, que su empresa exporta el 50%
de su produccion vitivinicola.

La bodega ubicada en el Valle de Uco
(a 100 kilometros al suroeste de la ciudad
de Mendoza) fue reconocida como la
mejor del mundo en los afios 2019, 2020
y 2021. Es identificada por su produccion
Santa Julia, en referencia al nombre de
su hija.

En el marco del ciclo de conferencias que
desarrolla la Asociacion Mutual del Cen-
tro Comercial, Industrial y de Servicios de
Rio Tercero (AMCeCIS), el empresario
reconocido a nivel mundial recordé como
evolucion6 su empresa familiar que fundé
su padre en 1963. La dirigencia a cargo
de José comenzo6 en 1985.

El directivo mendocino, que forma parte
de la segunda generacién en esta em-
presa, no dejo de brindar detalles de

J osé Zuccardi, presidente de la bo-

La empresa

como es trabajar con sus hijos, a través
del consenso, en productos que a veces
demandan un desarrollo de hasta una dé-
cada. Precis6 que se impone “una comu-
nién de objetivos y valores, por eso no
hay uno que pierde o gana”.

En la charla brindada por la mutual que
depende del Centro Comercial, Industrial,
de Servicios y Agropecuario de Rio Ter-
cero (CeCISA), dijo que ponderan la cali-
dad, la innovacién y la relacion con la
comunidad.

Profundizé en la manera de llevar ade-
lante una empresa familiar, en la que se
impone el respeto de la libertad, para que
cada integrante decida respecto a si pre-
tende integrar la firma o buscar otro des-

tino.

Hay un esquema de codirectores y cada
hijo suma un proyecto, que luego forma
parte de la empresa. “Con las nuevas ge-
neraciones, las empresas familiares se
refundan o se refunden”, describio.

Cité que en una actividad hipercompe-
titiva, no dejan de buscar la calidad en
cada producto.

La firma también se dedica al turismo
enoldgico, gastronomia, aceite de oliva y
desarrollo de sus fincas. Por estos dias,
estan avanzando en una nueva apuesta;
los vinos naturales (sin aditivos quimi-
cos).

Zuccardi también se sumo a una nueva
unidad de negocio, espumantes, desarro-
llada por uno de sus hijos, junto a un
grupo de amigos.

El titular de Zuccardi Valle de Uco, no
dej6 de reconocer la importancia del “li-
derazgo y el consenso”, a la hora de
arrancar con un emprendimiento.



