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GAVIOTAS
TECNOLOGICAS

La LeAlgo muy importante debe haber pasado en
el mercado; algo muy bueno debe haber hecho la
Cémara desde aquellas lejanas épocas de la salva-
guardia cuando se trataba de subsistir y la prédica
era por profesionalizar la gestion y lograr acuerdos
de equipos y sector. La metafora del vuelo de las
gaviotas.

Parece que hubiera pasado un milenio. El mercado
ha cambiado radicalmente. Algunas modificaciones
sociales han impactado notablemente en la actividad:
la exigencia en las demandas de los clientes y consu-
midores; la explosion de la comunicacién a través de
las redes sociales; la incorporacion de tecnologia en
la produccién y el comercio. Otras son resultado de
un proceso natural: el recambio o incorporacién de
las nuevas generaciones.

Entonces hoy ante una situacion similar, en términos
de actividad sectorial, a aquella de fines de los 90,

se necesita plantear otras cuestiones. No s6lo urgen-
tes. También estructurales. Esta edicion de Revista
Juguetes viene a visibilizar esas cuestiones que ya
forman parte de la conversacién y la actividad coti-
diana de las empresas.

Porque, asi como los procesos sociales se imponen,
hay margen para respuestas correctas si el diagndsti-
co es el adecuado. El evidente deterioro del mercado
no agota las razones de la (in)actividad y acentta las
exigencias de una severa planificacion. El producto
aislado individual no resolvera ninguno de los difici-
les desafios que presenta el futuro.

El tiempo de los lideres a base de carisma o de com-
ponente emocional, que tuvo enorme predicamento
en aquellos lejanos 90 forma parte de lo que el sector
ha incorporado ya definitivamente. Pero eso tiene
legitimidad hacia dentro. El nuevo liderazgo esta
vinculado a la construccién de conocimiento, a la
generacién y circulacion de conocimiento en el caso
de la industria juguetera también a través de sus
productos. Por eso la cuestién es determinar con la
mayor precisiéon posible cuales son las cualidades
que hoy tienen y las que se necesita que tengan,
nuestras nifias y nifios.

Luego de que se calme esta tormenta, habra que
desarrollar las respuestas provisorias a esa pregunta.

Javier Magistris

“TODOS LOS JUGUETES EN UN SOLO LUGAR” ®
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Por Revista Juguetes
Fotos Jazmin Arellano

“El proyecto forma parte

del Programa NODOS
PRODUCTIVOS que a través de
la Direccion de Gestion del Disefio
e Innovacién Productiva de la
Secretarfa de Industria implemen-
ta el Ministerio de Produccién y
Trabajo de la Nacion. Desde esa
Direccion se han generado pro-
yectos de desarrollo en diferentes
sectores como el naval, la madera
mueble, algunas otras cadenas de
valor y, por supuesto el del juguete
argentino.”

(Qué puede o tiene que esperar el
fabricante de este proyecto Nodo
Juguetes?

J.S.: Este es un equipo interdisci-
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LOS DESAFIOS
QUE PLANTEAN
LOS CAMBIOS

B .| DE PARADIGMAS

=~ COMO PARTE DE LAS ACCIONES QUE
DESARROLLA LA CAIJ PARA BUSCAR
NUEVAS ViAS DE DESARROLLO DE

LA INDUSTRIA JUGUETERA SE VIENE
IMPLEMENTANDO EL PROYECTO NODO
JUGUETES, UNA INICIATIVA IMPULSADA
POR EL PLAN NACIONAL DE DISENO DEL
MINISTERIO DE PRODUCCION Y TRABAJO
DE LA NACION CON EL APOYO DE LA
CAMARA ARGENTINA DE LA INDUSTRIA DEL
JUGUETE PARA POTENCIAR DIFERENTES
CADENAS DE VALOR ENTRE LAS QUE SE =
ENCUENTRA EL JUGUETE ARGENTINO.
REVISTA JUGUETES ENTREVISTO A DOS DE
LOS CUATRO RESPONSABLES Y A JULIAN
BENITEZ, PUNTO FOCAL DE LA CAMARA

Y OFRECE A LOS LECTORES UNA MIRADA
SOBRE LAS IMPLICANCIAS DE UN NUEVO
PARADIGMA VIGENTE EN EL MUNDO.

plinario que articula cuatro areas
profesionales (comercializacién

y comunicacién- disefio- dise-

fio estratégico- optimizacién de
procesos) que se retine quince-
nalmente junto a Julian Benitez y
Belén Rey més otros actores de la
Camara que van participando para
entender las problematicas del
sector. Desarrollamos un plan para
entender los problemas comunes
que abarcan a cerca de doscientas
empresas de distinta envergadu-
ra y diferentes estadios porque
necesitdbamos canalizar todas las
realidades para formalizar una
propuesta pensada para todas estas
problematicas.

Realizamos workshops individua-
les y de conjunto, hicimos releva-
miento de problemas, decodifica-
mos cudles de esos problemas son

?
K

consecuencia de otros mas profun-
dos y encubiertos. Desarrollamos
una matriz de interpretacién de
esos problemas y desarrollamos
algunas propuestas a nivel cimara
que presentaremos en el marco de
la proxima feria.

M.A.: Trabajamos con cada empre-
sa, pero el proyecto estd pensado
para que sea funcional para cual-
quiera de ellas. Como si fuera una
caja de herramientas para que cada
una tome algo que se adapte a su
necesidad.

J.S.: El punto fundamental es que
no se trata de un informe tedrico
sino de un sistema de resolucién de
problemas, que tiene su fundamen-
to tedrico.

Desde el inicio despert6 una expec-
tativa muy alta en las empresas;
una légica de grupo colectivo que
gener6 un debate y que hizo mas
facil encarar el cambio y presentar
propuestas.

Si bien su antecedente son los pro-
yectos de cofinanciacion de nuevos
productos generados por el Plan
Nacional de Disefio, este proyecto
estd pensado colectivamente para
dar soluciones a nivel colectivo
dentro del sector.

JB: La propuesta nos permitié
estructurar el trabajo que viene
realizando la cdmara en base al
contacto permanente que tiene con
los socios y posibilité profundizar
lo actuado con el Plan Nacional de
Disefio.

En ese sentido, tuvimos la oportu-
nidad de desarrollar un trabajo de
campo con cuatro expertos de dife-
rentes disciplinas y con un rol muy
activo de los socios y los miembros
de la Comision Directiva, pudiendo
llegar a una primera conclusién
general y es que estamos transi-
tando un momento de cambio de
paradigmas tanto a nivel mundial
como local y que esos cambios son
cada vez maés vertiginosos.

Entre éstos y a nivel mundial,
podemos mencionar la mayor
participacion de las redes socia-

les en detrimento de los canales
tradicionales para publicitar no
solo un producto sino los valores y
pertenencias que estdn contempla-
dos en el mismo. Adema4s, vemos
un escenario con mayor cantidad

y rotacion de licencias que hoy

no necesariamente garantizan un
mayor nivel de ventas a los licencia-
tarios. Vinculado a las redes sociales
y al plano virtual, podemos obser-
var que el tiempo del usuario con
un juguete se disputa cada vez més
con otros entretenimientos como
los juegos on-line gratuitos, lo que
genero, entre otros factores, que se
acorten las edades de los usuarios
de juguetes y se explique una mayor
participacion de la categoria “pri-
mera infancia” en el total de ventas
de juguetes. Asimismo, el canal de
venta on-line viene creciendo sos-
tenidamente en los tltimos afios,
tanto a nivel local y ni que hablar
en el frente internacional al haber
generando quiebras de importantes
cadenas de juguetes. Respecto a los
cambios sociales, sin lugar a dudas
la reivindicacién del rol de la mujer
en todos los &mbitos asi como las
propuestas dirigidas a una mayor
inclusién y equidad por ejemplo

de personas con discapacidades,
plantean escenarios que si bien fue-
ron abordados oportunamente por
la industria argentina del juguete,
permiten generar condiciones para
revalorizar el sector.

En Argentina, ademas de los cam-
bios que mencionamos y como
todos lo podemos experimentar,

el consumo ya no es el motor de la
economia y mas alla que se pueda
revertir el ciclo econémico, va a

ser muy dificil volver a los niveles
previos a este contexto, lo que hace
necesario re pensar nuevas estrate-
gias asociativas entre todos los acto-
res de la cadena de valor.

Por todos estos cambios que pode-
mos mencionar rapidamente, resulté
muy interesante, pertinente y valioso
desarrollar este trabajo dirigido a
entender estas nuevas realidades para

enfrentar los nuevos desafios y que
sin lugar a dudas, confiamos en que
sera el puntapié inicial de un con-
junto de actividades que esperamos
poder desarrollar en el corto plazo.

(Por qué debemos hablar de cam-
bio de paradigma?

Juan Serrano: Estamos en un con-
texto econémico mas dificil que
otros afios, en el que también hay
un cambio mucho més grande en

lo comercial. En el Nodo Juguetes
apuntamos a entender cémo com-
pran y se relacionan hoy los usua-
rios y valoran a los productos que
compran. Se han multiplicado los
modos alternativos a los canales de
comercializacién y comunicacion
tradicionales.

Mariano Aita: Y también cémo acce-
den a la informacién sobre esos pro-
ductos. Hoy los mismos consumido-
res generan contenidos a través de
las redes sociales. Los clientes que
antes no tenian voz ahora pasaron

a opinar sobre productos, marcas y
empresas.

J.S.: El nodo juguete también dedicé
un capitulo especifico a cémo los
chicos se relacionan con los juguetes
y con los otros chicos. Este es un
cambio muy grande que estd tran-
sitando hoy tanto el juguete como

el juego en si mismo. Existen varias
cambios a entender y el econémico
es un factor.

Un factor limitante

J.S.: Es un factor; veremos después
como se transforma y si es limi-
tante. Es como el miedo: puede ser
un muro, puede ser una puerta.
Prefiero pensar que es esto tltimo.
No podemos cambiar desde nues-
tro lugar la realidad econémica en
la que estamos, pero si, en cambio
podemos tenerlo en cuenta y tra-
bajar en otros factores para generar
valor y dinamizar el mercado gene-
rando un cambio para adaptarnos
desde adentro de la industria.
M.A.: Independientemente del
momento econémico, observamos

que el cambio de paradigmas se
manifiesta también en otros merca-
dos, industrias y paises. Los espe-
cialistas en medios observan desde
hace afios una baja importante en

el encendido de la televisién; por
eso surge la pregunta, ;c6mo puede
hacer una empresa que quiere llegar
a los nifios -los usuarios- y a los
padres -los compradores- cuando
ya no los encuentra frente a esa pan-
talla. ;Dénde los encuentro, a qué
hora? Y buscar la forma mas eficien-
te, transformando la estrategia de
comunicacién y comercializacion.
La crisis es un dato real, pero es cier-
to también que este es el momento
para sembrar ideas que generen otra
dindmica. Sobre todo, poder desmi-
tificar la idea de que se necesita una
gran inversion vinculada a las nue-
vas estrategias comunicacionales.
J.S.: No sé si desde lo estratégico

o de lo filoséfico cuando uno se
plantea “necesito plata”, conviene
plantearse previamente para qué
necesita esa plata: ;para publicar en
tal medio, llegar a tantas personas

0 que esas personas recuerden lo
que se les comunic6? Entonces se
abre un abanico que excede la falta
de capital para pautar en television.
Porque llevar adelante una accién
que salga a contar en qué consiste
un juego y acerque el fabricante al
publico es una excelente opcién.
Algunas empresas tienen una poli-
tica activa de acercamiento a sus
publicos, otras no; y esa cuestion de
proximidad es un diferencial entre
el juguete nacional y el importado,
sin hablar de valoraciones sobre
cada tipo de producto, que puede
permitirnos un posicionamiento
preferencial por el hecho de jugar de
locales

M.A.: Parte de nuestro proyecto
tiene que ver con sensibilizar a los
fabricantes sobre qué medios tienen
a su disposicién para comunicar sus
productos.

Un emprendedor, aunque fuera
muy pequefio puede tener un mane-
jo increible de las redes sociales y
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mover sus productos o marcas con
un presupuesto acotado.

Esta posibilidad que da Facebook,
Instagram o Google de ofrecer
publicidad adaptada al presupues-
to de cada uno permite que nadie
quede fuera.

Cuando lo tinico que existia era la
tv la concentracion era muy fuerte
y eso hacia una gran diferencia
entre el productor chico y el grande.
Actualmente las mdltiples opciones
para segmentar la publicidad per-
miten encontrar el nicho de un pro-
ducto con menos merma y mayor
eficiencia comunicativa.

;Por qué se mantiene el prestigio
de los medios tradicionales como
ventana? ;Qué les falta a las nue-
vas alternativas todavia?

J.S.: Cuando yo era chico mi

mama me decia “estds prendido a
la tele todo el dia”. Eso no existe
mas. Algunos chicos siguen, pero
muchos otros no, o ven Netflix.
Otros estan prendidos a internet,
con el cuidado que se debe tener
para evitar contenidos inapropia-
dos. ;Cuadl creemos que seré la
respuesta si a un chico de diez afios
se le pregunta si prefiere una tele-
visién en su cuarto o un celular? Yo
pienso que el celular se impondria
claramente.

M.A.: El celular ahora incluye

“la televisiéon” y cientos de otros
medios.

J.S.: Un modo presencial que inclu-
ya mas relacién entre el publico y
las fabricas es fundamental profun-
dizarlo. Por ejemplo, los testeos de
producto: ;Qué pasaria si dejamos
una tarde a diez chicos libres en una
jugueteria y vemos qué elijen? Qué
toman? Cuédnto tiempo juegan? Una
diferencia importante con el pro-
ducto importado es que el fabrican-
te esta aca, cerca de los usuarios y
deberia trabajarse en acortar la dis-
tancia aun mas con el publico para
construir un circulo virtuoso.

M.A.: La pregunta forma parte del
cambio de paradigma. En otros

Juan Serrano.

rubros, por ejemplo, las empre-

sas se peleaban por estar en los
diarios mas importantes en el fin
de semana. Pagaban fortunas por
estar, por ver quién tenia la mejor
péagina. Pero la repercusion caia
con el tiempo porque, asi como

los canales pierden encendido, los
medios graficos pierden volumen
de tirada. Entonces todo se reducia
a quién tenia mayor presencia y
mejor posicion en los diarios. Pero
esa inversion no se reflejaba en

las ventas. La tirada era chica y se
concentraba basicamente en CABA,
cuando muchas veces estas empre-
sas tenian bocas en Tucuman, Tierra
del Fuego o Neuquén, donde se

lee muchisimo mas el diario local.
Tal vez un fabricante que pauta en
television desde hace 30 afios cree
que sin esa presencia no va a ven-
der mas o que la gente dejara de
conocer sus productos. Sabemos de
la fuerza de la tele porque esta muy
segmentada pensando en los nifios,
pero decimos que adicionalmente
hay que adaptarse y buscar otros
canales donde los chicos consumen
y producen contenidos.

J.S.: También trabajamos dentro del
proyecto en la importancia de gene-
rar contenidos como un elemento
virtuoso que hara que la comunica-
cién llegue mas lejos, con un mensa-
je claro y orientado.

M.A.: En Brasil, por ejemplo, Nivea
gener6 contenido a través de una
campafia en la playa. Se repartia
un protector solar con un bebote

Mariano Aita.

con material sensibles al sol que se
quemaban si el chico no le ponia
protector solar. Ese efecto virtuoso
apuntaba a que los chicos tomaran
conciencia de la importancia del
protector solar y llam¢ la atencién
del publico, logrando que la familia
entera viviera la experiencia.

J.S.: Otro ejemplo son las marcas
de purificadores de agua, que gene-
ran contenidos sobre el peligro del
plastico de los envases en el océano.
La idea es generar contenidos para
poder ser mejores. Hoy es mds
importante contar contenidos ttiles
a la sociedad que hacer publicidad
acerca de cosas.

¢Esos contenidos deben estar pen-
sados ya desde el momento del
disefio del producto?

J.S.: El valor ya no esté solo en el
producto, cualquiera fuera el mate-
rial con que esté hecho, sino en el
conjunto de acciones que ese pro-
ducto representa.

La idea de pertenecer a determi-
nado dmbito/ grupo, o de vivir la
experiencia de uso de un objeto
también forma parte del valor. En la
sola rivalidad Ford/Chevrolet (que
no es mas que una identificacién
de pertenencia) existe valor y pre-
ferencia. El modo en que se percibe
el mensaje, la interaccién con otros
que usan el mismo producto: el
objeto, lo que la rodea y el precio
que uno paga son la representacién
de todo ese valor.

M.A.: Hace veinte afios atrés lo

ERREKAESE S.A.

Maturin 2870 (1416), Ciudad de Buenos Aires, Argentina
(5411) 4583-7867/ 2448 | 4771 - info@errekaese.com.ar
www.toptoys.com.ar
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que se comunicaba en medios eran
aspectos tangibles de un producto,
pero a diferencia de hoy, el consumo
era privado. Con la popularizacién
de internet y de las redes sociales la
experiencia de uso de un producto
ya puede ser vista por miles de per-
sonas. Pasamos de un modelo de
consumo estético y privado a otro
modelo de compartir la experien-
ciay el estilo de vida. Y todo esto
debe estar pensado desde el mismo
momento del inicio del desarrollo
de un nuevo producto. El fabricante
no puede perder de vista que la
experiencia de uso de un producto,
sea decepcionante o superlativa, serd
percibida por miles de personas en
las redes sociales. Esta semana se
conoci el caso de la jirafa francesa
que se produce desde hace 60 afios
pero hoy se comercializa en 60 pai-
ses y la tienen los hijos de Madonna,
de Elton John y en Argentina el hijo
de Marley. Podemos pensar que si
en nuestro pafs una persona paga
$2000 por un producto hecho de
caucho natural, pintado a mano,
que estimula los cinco sentidos, en
realidad lo consume ademas por
pertenecer a ese mundo.

El fabricante no puede perder de
vista que la experiencia de uso de
un producto, sea decepcionante o
superlativa, sera percibida por miles
de personas en las redes sociales.
Esta semana se conoci6 el caso de la
jirafa francesa que se produce desde
hace 60 afios pero hoy se comercia-
liza en 60 paises y la tienen los hijos
de Madonna, de Elton John y en
Argentina, el de Marley. Podemos
pensar que si en nuestro pais una
persona paga $2000 por un produc-
to hecho de caucho natural, pintado
a mano, que estimula los cinco sen-
tidos, en realidad lo consume ade-
més por pertenecer a ese mundo.

(Qué cambios experimentaron los
nifios como consumidores, que la
industria no se dio cuenta?

M.A.: En el marco del proyecto
pudimos analizar que las nuevas
generaciones tienen una experiencia
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de lo tactil, lo touch, y de la posibi-
lidad de elegir los contenidos que
consumen antes de ser conscientes
de estar consumiendo contenidos.
De forma natural tienen incorporada
internet y qué contenido ver y cuan-
do. En otro ambito se puede discutir
si es bueno que youtube sea una
especie de chupete electrénico, pero
esa realidad es indiscutible. Ahora la
pregunta es jpor qué el nifio querria
adaptarse a ver un programa en un
canal en un horario puntual? Los
usuarios hoy deciden desde nifios.
Es tan contundente esta afirmacién
que la posibilidad que los operado-
res de cable ofrecen la posibilidad
de grabar un programa y verlo des-
pués al modo Netflix.

Esto que esta ocurriendo ahora,
aunque muchos especialistas hablan
de ello desde hace afios, se ha
manifestado masivamente de modo
rotundo y repentino.

J.S.: Hace dos anos atras no se
hablaba de estas cosas; cinco afios
atras ni hubiéramos tenido esta
charla. Si existia el tema, como la
posibilidad de un escenario virtual
que pudiera tal vez llegar a ocurrir.
M.A.: Tiempo atras ,la velocidad

de internet hacia que esto fuera
dificil de imaginar; en ese momento

Blockbuster no vio venir el cambio y
tuvo que cerrar, y esto pasé también

en muchas industrias, sumandose
a que la tecnologia en Argentina
venia un poco demorada y toda la
velocidad de internet irrumpi6 de
golpe en el escenario.

Antes cuando un comerciante no
queria que la competencia conociera
sus precios le bastaba con echar al
“tomador de precios” de su local.
Hoy esa informacion tiene un grado

de transparencia tal que modificé el
consumo, la competencia y todas las
reglas de juego a nivel global. Y esta
en un estado de ebullicién que no

es tarde para sumarse y llegar bien
parado.

J.S.: Mi hija de 5 afios tiene una
Tablet desde que tiene 2 y la maneja
mejor que nosotros como padres.
Un dia estdbamos viendo la tele y
ella se acercé a la pantalla, le pas6 el
dedo como para hacer swap y como
la pantalla no respondjia se dio vuel-
ta y nos miré como diciéndonos:
“qué pasa que no funciona?”.

No nos dimos cuenta de la impor-
tancia de ese hecho hasta hace poco.
La interactividad estd en su ADN

y no entiende cémo una pantalla
transmite una propuesta lineal y de
manera unilateral. m

¢Quiénes son los
encargados
del Nodo Juguetes?

Juan Maria Serrano. Arquitecto.
Dirige Ustatic Disefo, un estudio

donde desarrollan juguetes desde

hace varios afos.

Mariano Aita. Licenciado en
comercializaciéon especializado en
retail.

Dolores Delucchi. Disenadora
industrial. Directora del DIJU
—posgrado en disefio- y de la
Carrera de Disefio Industrial
(FADU-UBA)

Daniel Araujo. Ingeniero indus-
trial; consultor en normalizacion
de procesos
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“HOY SE PIENSA EN LA EXPERIENCIA
DEL USUARIO, NO EN PRODUCTOS”

REVISTA JUGUETES VISITO EN EL INTI A LA DISENADORA INDUSTRIAL RAQUEL ARIZA,
HASTA AHORA DIRECTORA DEL DEPARTAMENTO DE DISENO INDUSTRIAL Y PRONTO,
DIRECTORA DEL FLAMANTE DEPARTAMENTO DE INDUSTRIA 4.0. DEL INSTITUTO.
EXPONE AQUI ALGUNAS PRIMERAS NOCIONES FUNDAMENTALES PARA ENTENDER EL
CONTENIDO DE ESTE NUEVO PARADIGMA DE PRODUCCION INDUSTRIAL.

por Revista Juguetes
Foto: Jazmin Arellano

:Qué significa industria 4.0, en este
momento del pais?

Nosotros estamos pensando esto
para que las empresas lo puedan
abordar desde la realidad argentina.
La industria 4.0 genera desafios,
pero también oportunidades que

no requieren tanto capital sino mas
bien conocimiento. Las tecnologias
que “habilitan a” plantean el desafio
de una mirada mas estratégica sobre
las nuevas necesidades que deben
cubrirse; y no pensar en productos
sino en usuarios. Toda esta revo-
lucion industrial parte de las nece-
sidades sociales. Asi como en otro
momento la industria modificé la
sociedad, hoy la sociedad modifica
la industria.

¢De qué manera se produce esta
modificacion?

La fabrica Ford, cuando la necesi-
dad era cambiar el caballo por otro
medio de transporte, anunciaba
“usted puede elegir el color de su auto
siempre que sea negro”. Pero cuando
esa demanda original se satisfizo, las
exigencias cambiaron. Y hoy crecen
mucho mas, entre otras razones, por
nuestra vinculacién cotidiana con la
tecnologia que todavia no estéd apli-
cada en todos los productos.

Puede la industria satisfacer ese
grado de demanda?
Se habla desde hace veinte afios de
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la personalizacion del producto.

La limitante anterior estaba en el
molde y la produccién a escala, pero
hoy las tecnologias permiten hacer
productos tinicos, si un fabricante
quiere, a través de por ejemplo, la
fabricacién aditiva. Y la retroalimen-
tacion a través de las redes permite
tener informacién de lo que el publi-
co quiere. Lego hizo la experiencia
del armado de kits por el usuario; si
funciona entonces lo comercializan.

En la industria editorial se puede
hacer tiradas a escala

Y con la fabricacién aditiva a través
de la tecnologia de impresién 3D se
pueden hacer piezas originales de a
una. La industria aeroespacial logra
bajar el peso de algunas piezas y aba-
ratar costos porque al ser més livia-
nas consumen menos combustible y
por ende también reduce el impacto
ambiental. Hablamos de tecnologias
que tienen 20 o 30 afios, o sea de
patentes abiertas. La novedad es que
hoy se analiza para qué usarlas y
cémo combinar unas con otras.

Un paradigma que deberia hacer
impacto al interior de las empresas
Para darle sentido a este nuevo
paradigma hay que ver cémo se
integran las herramientas que ya
existen. Es el punto mas complejo.
La informacién en tiempo real que
el fabricante puede obtener de clien-
tes y usuarios sobre un producto,
transforma la relacién con sus pro-
veedores. La tecnologia aplicada a
las maquinas mejora el control del
riesgo y el costo laboral de acuerdo
a qué persona las use. Claro, esto
implica para la empresa transformar
algunas légicas tradicionales. Esto lo
sacaria todo.

;Tiene importancia para esta logica
el tamafio de la empresa?

No. En todos los casos cambia el
foco: se piensa en la experiencia del
usuario, no en términos de produc-
to. En el caso de la industria del
juguete es necesario pensar como va

a ser esa experiencia que, a su vez
combina la del cliente, con la del que
arma, la del que vende o el que hara
mantenimiento. Si se une el ciclo de
vida de un producto desde la mate-
ria prima, la produccion, el uso, su
mantenimiento hasta el fin de vida
o descarte, la oferta se amplia y por
tanto también las oportunidades.
Eso sucede si se piensa el producto
mas el servicio como un sistema que
se puede retroalimentar, por ejem-
plo, con una app.

La informacion vuelve en tiempo
real

Lo fisico es lo tradicional; lo digital
tiene otros tiempos. Con Internet de
las cosas (IOT en inglés) se combi-
na lo fisico y lo digital, y se puede
actualizar més rapidamente la infor-
macién. En un lavarropas permite
saber cuando se estan por romper
las piezas y hacer mantenimiento
adaptando el producto al usuario.

Su explicacién es convincente. ;Por

qué no se aplica tanto al nivel de
empresas?

“EL JUEGO ES UNA
GRAN HERRAMIENTA
DE APRENDIZAJE.

LA INDUSTRIA
NACIONAL TIENE

UN CAMPO CASI

INEXPLORADO EN
JUEGOS PARA EL
DESARROLLO DE LA
INNOVACION Y LA
CREATIVIDAD EN LAS
EMPRESAS”

El problema es que se piensa con
una mirarda desde el producto que
puedo producir; si se enfocara desde
el usuario seria mucho mas facil.
Este cambio de paradigma requiere
un cambio de mentalidad porque

las tecnologias para estas soluciones
estan al alcance de la mano. Sélo hay
que pensar de otra manera.

¢(Como se aplicaria al nivel de la
produccién este paradigma?

La etapa del disefio es clave porque
define el resto del proceso. En ese
momento puedo pensar un produc-
to que pueda ser actualizado o no.
Durante el desarrollo la vigilancia
tecnolégica o inteligencia competitiva
permite encontrar en la nube infor-
macioén sobre las tendencias y las
diversas experiencias de los usuarios.
Asi se logra una oferta mas pertinen-
te. Algunas empresas de juguetes
trabajan con codisefio para lograr el
compromiso del usuario. Finalmente,
se mejora la productividad con deci-
siones vinculadas a la sustentabilidad
del ciclo de vida del producto.

¢Eso no implica reemplazar toda la
magquinaria tradicional?

No necesariamente. Se puede mejo-
rar con sensores las tecnologias blan-
das para hacer més eficiente lo que
se hace, con informacién de la planta
en tiempo real. Captar los defectos
de una pieza en el momento de su
fabricacién y detener el proceso y
corregirlos, antes de descubrir el
defecto un mes después con la pieza
ya terminada. Ademas, la internet
de la industria -es decir, la internet
de las cosas aplicada a las maquina-
rias- detecta las deficiencias energé-
ticas, las huellas de carbono o agua;
una informacién muy valiosa para el
usuario sobre la sustentabilidad. Un
prototipo hecho con una impresién
3D de alta calidad da un producto
casi terminado que serd una oferta
mas madura para el mercado. Y
también las tecnologias inmersivas
como la realidad aumentada o la
realidad virtual agregan valor a un
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producto. La industria del juego ya
usa esa herramienta; la industria del
juguete todavia no.

Por qué piensa que no?

Como pasa en la educacién y en

otras industrias, muy pocas empresas
de juguetes hacen cosas integradas.
Mantiene su caracter tradicional
llevando adelante su actividad de
acuerdo a lo que se hace desde mucho
tiempo atrds. Pero incorporando estas
herramientas se presenta un campo
de oportunidades muy amplio.

¢Es mito o realidad que la industria
4.0 requiere de gran inversion de
capital?

Si se pudiera cambiar toda la maqui-
naria de una empresa e incorporar
otras nuevas seria fantéstico. Eso

en Argentina es imposible. Pero
sensorizar los puntos criticos de la
produccion con pequefias inserciones
que no necesariamente tienen que ser
costosas mejora mucho los procesos.
Por otro lado, el costo de las tecnolo-
glas inmersivas es alto, pero sélo en
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la fase del desarrollo; una vez logra-
do es una inversion en conocimiento
que luego no tiene costo adicional.

La industria nacional tiene una
competencia con los productos
importados en la decisién del con-
sumidor. Pero éstos no necesaria-
mente parecen ejemplo de este para-
digma que usted expone. ;Dénde

“NOSOTROS TRABAJAMOS EN GENERAL CON

radicaria la explicacién?

Como ejemplo puedo decir que
cuando le corté el cable a mis hijos,
dejaron de ser bombardeados por la
publicidad y los productos que se
mostraban no les interesaron més.
Ese tema no tiene que ver con la
industria sino con la publicidad. Pero

hoy los consumos estan migrando de

la televisiéon a youtube, o instagram
donde los chicos aprenden qué hacen
sus pares con los productos que les
interesan.

Este camino que esta comenzando
;puede ser factor de mayor compe-
titividad?

Muchas de estas cosas estan latentes,
no estan consolidadas. No es que hay
algtn pais que ya lo tenga muy desa-
rrollado o resuelto. Eso representa
una ventaja. A su vez, la informacién
circula constantemente de manera
pareja y eso iguala las posibilidades.
No es una cuestién de recursos sino
de identificar la necesidad latente a
resolver. En esto, la innovacién y el
disefio cumplen un papel muy impor-
tante. Los modelos de negocio que
hoy funcionan tienen que ver con este
paradigma; no es suerte. Creo que la
industria del juguete deberia ir incor-
porando estas cuestiones a su activi-
dad. tiones a su actividad. ®

GRUPOS DE EMPRESAS A TRAVES DE MUNICIPIOS
Y CAMARAS HACIENDO BLOQUES Y METODOLOGIAS
DE ABORDAJE. EN 2018 ENCARAMOS PROYECTOS
CON LA UIA, LA SEPYME Y EL MUNICIPIO DE TRES
DE FEBRERO, ADEMAS, ACTUALMENTE ESTAMOS
TRABAJANDO CON LA CAMARA DE LA INDUSTRIA

URUGUAYA. EL DESARROLLO DE LA NUEVA DIRECCION
DE INDUSTRIA 4.0 DEL INTI PERMITIRA RECIBIR MAS
REQUERIMIENTOS PARA NUEVOS PROYECTOS”

L ® L www.chikitos.com.ar tify
R c I Itos Fabricado y distribuido por: FARAONI ¥ LO MENZO S.R.L. :
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Por Revista Juguetes
Fotos Jazmin Arellano
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Empecemos hablando sobre pro-
ductos

Los buenos resultados de las accio-
nes que venimos tomando en el
marco de nuestras alianzas nos
anima a seguir en esta senda. Como
Doctor Eureka funcioné muy bien

su creador, el francés Roberto Fraga
esta viniendo en abril para planificar
juntos los proximos lanzamientos de
su linea con otra linea. La otra alian-
za fuerte es con Mattel sigue con los
lanzamientos que haremos en esta
exposicion del Scrabble, y el Scrabble
Dash -la version carta de este juego.
Ademads, con Mattel estamos pro-
gramando desarrollos y fechas para
el lanzamiento de una linea infantil.
Y también lanzamos Led un nuevo

juego de logica estrategia y deduc-
cién y es una creacién de un inven-
tor argentino.

Es una gran apuesta

En los momentos complicados como
éste hay que generar acciones por-
que si esperas que las cosas sucedan
por si solas, no va a pasar

(Como se genero el vinculo con
Mattel?

Se viene gestando desde la época
en que no podian entrar produc-
tos importados. Ante la necesidad
de esta firma de tener presencia
en nuestro mercado le sugirieron
contactar a una empresa argentina
con el objetivo de hacer una alian-
za. Resultamos elegidos después

INtertek

Total Quality. Assured.
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S
- . u

= B ]

En Intertek evaluamos la conformidad de sus
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de todo el proceso de auditorias y
de ahi surgieron el Pictionary, el
Pictionary cartas, el Junior; el uno,
el dos; el Puzzle de Hot Wheels y
Barbie. Y para este 2019 pensamos
un cronograma de nuevas incorpo-
raciones de productos.

Fraga es un ex marino mercante que
hoy es considerado el creador de
juegos mas importante del mundo.
Sus juegos tienen una caracteristica
interesante: son intuitivos, con sélo
verlos se los puede jugar. Se comer-
cializan ademas en sesenta paises.
Yo lo seguia en las redes y por ese
medio lo contacté. Al principio se
mostré reacio a negociar porque le
habian copiado un par de juegos en
Argentina. Para convencerlo lo invité
a conocer nuestra fabrica y nuestra
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familia; que conociera el mercado,
cémo nos habiamos manejado con
Mattel, Hasbro, Disney y otras licen-
cias. Después de un afio nos conoci-
mos y organizamos una charla para
jugadores de juegos aca en Argentina.
De esa relacion surgié Doctor Eureka
que funcioné muy bien.

Los juegos de Fraga son muy origi-
nales y dinamicos. No tienen largos
reglamentos -que ya nadie lee.
Aunque son complejos de fabricar
porque requieren de una importan-
te inversion en matriceria, eso hace
que sean menos tentadores a la hora
de que alguien lo quiera copiar. Esta
es una linea que usa la ciencia como
motivo para trabajar la capacidad
visual y la motricidad fina. Eso mas
un precio razonable y la calidad de

las piezas permitieron que fuera

bien recibida por el ptblico.

No hizo falta. En los materiales res-
petamos la calidad y la jugabilidad,
pero en el disefio adaptamos algu-
nas cuestiones con la aprobacién de
Fraga, a nuestra idiosincrasia. Los
disefiadores argentinos tienen su
impronta y gran calidad y la articu-
lacion que la Cadmara estableci6 con
el CDM nos abrié muchas posibili-
dades de contacto con disefiadores e
ilustradores. Muchos de ellos traba-
jan para el exterior.

Si. Trabajamos con el departa-
mento de disefio a cargo de Maria

Aramburu y con Jacqueline nuestra
comunity manager sobre el target,
el canal y la comunicacién en cada
producto. Incluso pensamos en
nuestro cliente - parte fundamental
de la comercializacién, creando un
microclima que genere demanda
del puablico y se acerque a la jugue-
terfa. Hoy todo eso se maneja a tra-
vés de redes sociales, en las que hay
mucho publico. Y particularmente
al que nos dirigimos,

La experiencia que hicimos con
Carrera de Mente result6 fantas-
tica tanto desde el punto de vista
de cémo funcioné el juego virtual
como la manera en que se potencio
la venta del juego fisico. Los chicos
descubrieron el juego fisico y recu-
peramos al consumidor de mas de
12 afios que es el que nuestra indus-
tria, generalmente, pierde. A partir
de estos resultados, estamos pen-
sando para este afio salir con una
plataforma con juegos digitales.

No, pero tiene que ocuparse. La
vinculacién entre el mundo fisico y
el digital que encaramos surgié por
tomar nota de la influencia de las
redes en la vida cotidiana. Contra
eso generamos y desarrollamos una
estrategia concreta. Veiamos, ade-
mas, la preocupacion en escuelas y
familias por el tiempo que los chicos
pasan en las redes y la necesidad de
llevarlos a sentarse en una mesa y
jugar con otros chicos; reirse, desa-
fiar, todo lo positivo del juego con
otros. De ahi surgieron Ruibal va

a la escuela y desde hace tres afios
Ruibal va a la playa en la que nos
vinculamos con escuelas ptblicas

y privadas y balnearios generando
juegotecas para las horas libres,
talleres para docentes o espacios de
recreacién en la playa donde todos
estan mas relajados. El posiciona-

“LA VINCULACION ENTRE EL MUNDO FiSICO
Y EL DIGITAL QUE ENCARAMOS SURGIO

POR TOMAR NOTA DE LA INFLUENCIA DE LA
TECNOLOGIA Y LAS REDES SOCIALES EN LA

VIDA COTIDIANA”

miento de la marca y la relacion
comercial pasa a ser una consecuen-
cia del trato directo.

Nuestra idea es que alguien que
compra un producto Ruibal, sienta
al abrir el juego que recibi6 lo que
esperaba o supere sus expectativas
en contenido y calidad. Nosotros
continuamos con seriedad y calidad
el trabajo que hicieron nuestros
padres para instalar con fuerza la
marca. Y toda esa sumatoria de
factores produjo hoy una fideliza-
ciéon fundamental. Salvo Carrera
de Mente, Uno ahora el DOS -que
vende 6 o 7 mil unidades mensua-
les, ninguno de nuestros productos
es un boom de ventas momenta-
neo, pero tampoco dependen de
una campaifia publicitaria para ser
vendidos y perduran como clasicos
en el tiempo. La ventaja de ser un

“LOS JUEGOS DE
ROBERTO FRAGA
TIENEN UNA
CARACTERISTICA
INTERESANTE: SON
INTUITIVOS, CON
SOLO VERLOS SE
LOS PUEDE JUGAR”

clasico se traduce en la regularidad
en las ventas.

Si. Me entusiasmo con el desarrollo,
visualizo el producto en la géndola,
proyecto el momento familiar de
uso, pero salgo a la calle y la rea-
lidad nos devuelve un publico sin
poder adquisitivo, comercios sin
ventas, listas de precios muy cam-
biantes. Hoy respiramos aliviados
por llegar a pagar, salarios, impues-
tos, tarifas, pero eso hoy requiere
mucho esfuerzo. Lo decepcionante
es que nuestras alianzas las pensa-
mos como desarrollos de acé a cinco
o mas afios. Eso hoy es larguisimo
plazo. Pasa también con las expor-
taciones. Estamos exportando nues-
tros productos a Uruguay y Chile,
y ahora estamos en negociaciones
con México, abrimos un mercado,
puertas adentro somos muy com-
petitivos, pero desde alla nos piden
que mantengamos los precios sin
modificacion hasta diciembre. Eso
es imposible para nosotros hoy,

por cuestiones ajenas a la empresa,
tasas, dolar etc. Pero no existe la
opcion de dejar de remar.

El tnico secreto es que haya consu-
mo, que se reconstruya el mercado
interno. Los créditos y subsidios son
paliativos que pueden venir bien

de acuerdo al contexto, pero no son
solucion. Hoy a una pyme pueden
regalarle una maquina nueva, pero
serd una maquina mds, parada en la
linea de produccién.
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“LA SOLUCION ES
DESDE EL COMERCIO
HACIA LA FABRICA
POR UNA CUESTION

DE COSTOS”

DISTRIBUIDORA CASTAGNERA
LLEVA YA 34 ANOS DE PRESENCIA
CONTINUA EN EL MERCADO. CON
FUERTE ACENTO NACIONAL EN SU
CATALOGO SU TERRITORIO ES LA
PROVINCIA DE BUENOS AIRES Y
OFRECE DE ELLA UN PANORAMA
DE LA TEMPORADA RECIENTE. Y
ALGUNAS CLAVES DE SU ANALISIS

Por Revista Juguetes
Fotos Jazmin Arellano

DEL PRESENTE.

Cuéntenos por favor brevemente
la historia de su firma

Fundé la distribuidora en 1985.
Empezamos con distribucién en la
calle de productos de fabricacion
nacional. Ese mismo afio, mi padre
cerr6 una fabrica de muebles que
tenia, y se sumo a trabajar conmi-
go. En 2005 se incorporé mi hijo
Jonathan y este mismo afio mi hijo
Ariel. Desde el primer momento,
tenemos fuerte presencia en el
Gran Buenos Aires y en la Costa
Atlantica desde San Clemente
hasta Mar de las Pampas.

(Cuentan con centro de distribu-
cion en la costa?

Exactamente. En la pretemporada
visitamos los clientes, durante

la Gltima semana de septiembre.
Volvemos, visitamos los negocios
del Gran Buenos Aires y ya des-
pués de Navidad, nos instalamos
todo enero y febrero hasta prin-
cipios de marzo en la costa. La
distribucién interna la hacemos con
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“NO HAY NADA MEJOR QUE
TRABAJAR CON MIS HIJOS,
AUNQUE POR SUPUESTO
HAY IDAS Y VUELTAS. A

LOS JOVENES HAY QUE
ESCUCHARLOS MUCHO
PORQUE NOS PERMITEN VER
OTRAS COSAS. MIS HIJOS
ESTAN PENDIENTES DE LO
QUE A SUS HIJOS LES VA
GUSTANDO. A PARTIR DE
ESA SITUACION COTIDIANA
TOMAMOS DECISIONES
SOBRE QUE PRODUCTOS
INCORPORAMOS A NUESTRO
TRABAJO. EN UNA EMPRESA
TANTO LA EXPERIENCIA DEL
MAYOR COMO LA SANGRE
NUEVA DE LOS JOVENES
SON IMPORTANTES”

logistica propia. Las fabricas nos
mandan los productos y a los nego-
cios enviamos a través de empresas
de transporte de San Clemente. Es
un mecanismo muy ajustado que
llevamos hace muchos afios.

¢Siempre con productos naciona-
les?

Y seguimos trabajando con muy
buenas firmas como Turby Toys,
Megaprice, Arbal, Nupro, Enrico
y Brédice. No estoy muy a gusto
trabajando productos importados,
pero el cliente lo pide.

Por qué razén hoy sus clientes le
piden productos importados?
Pienso que es por dos razones: los
precios y evitar problemas en los
plazos de entrega. Por la situacién
econémica actual, las empresas no
tienen suficiente stock para satisfa-
cerla, cuando crece fuertemente la
demanda. Esta es otra de las situa-
ciones dificiles que nuestra empre-
sa atraves6 del 85 para aca.

¢{Qué percepcion tienen usted

y sus clientes de la produccién
nacional?

Hay firmas que van buscando la
vuelta con la materia prima para
bajar costos; otras mantienen la
calidad a bajo costo. Evidentemente
los fabricantes tienen que esfor-
zarse para encontrar la solucion al
momento porque los clientes com-
pran de acuerdo a la demanda del
publico. De todos modos, segtin mi
opinién hay productos como los

de Enrico y Brédice que tienen una
excelente calidad, pero no tienen la
salida que deberian tener. Para mi
eso no tiene explicacion.

(Coémo compara este momento
con las anteriores crisis?

Desde mi punto de vista el 2002
fue un momento muy complicado
para nosotros; mas que éste. En
aquel momento nos fue muy mal.
Sin embargo, para nuestros clientes
este periodo es mucho peor que
aquel. En aquel momento a noso-
tros nos fue muy mal. Ahora hay
muchas dificultades, pero segui-
mos trabajando

¢(Observa una caida del mercado?
Totalmente. En la temporada de la
costa segtin los célculos estuvimos
un 36% abajo en venta de produc-
tos con respecto al afio pasado. A
pesar de que se decia que la costa
se iba a llenar de gente, se noté que
el pablico no tiene para consumir,
la plata no alcanza y lo poco que se
vendi6 fue gracias a las tarjetas. Ni
siquiera el dia del nifio rompi6 la
tendencia.

¢;Se trasladara al afio esa tenden-
cia?

Con la experiencia de la temporada
en la costa, donde se supone que

la gente consume mas porque esta
relajada, obtuvimos con ese por-
centaje abajo. Ahora hemos vuelto
para empezar la recorrida con los
clientes del Gran Buenos Aires y
comprobamos que la situacién es

mas grave de lo que demostré la
costa.

(Coémo deberia resolverse esta
situacién?

Desde mi punto de vista las cosas
empiezan desde el minorista. Si
éste no vende, entonces tampoco
vendemos los fabricantes ni los dis-
tribuidores. La solucién es desde
el comercio hacia la fabrica por
una cuestion de costos. Hay que
bajar la presion. El problema en el
sector es la presion impositiva y
la tributaria que hace que las car-

“ME INCORPORE EN 2019,
DESPUES DE UN PERIODO
DE PRUEBA EL ANO PASADO.
TENGO EXPERIENCIA POR

MI TRABAJO ANTERIOR EN
UNA MULTINACIONAL EN EL
MOVIMIENTO INTERNO DE
UNA EMPRESA. MI IDEA ES
APRENDER CONOCIENDO EL
FUNCIONAMIENTO DE TODAS

LAS AREAS -MANEJO DE STOCK,

CONTACTO CON PROVEEDORES,
VISITA A CLIENTES. CREO QUE
ESE APRENDIZAJE ES MUY

IMPORTANTE PARA Mi Y PARA LA

EMPRESA” ARIEL CASTAGNERA.

gas sociales impliquen casi tener
un empleado mas. A eso hay que
sumar el costo de las tarifas, los
servicios bancarios del posnet.

¢Le parece importante el tema cos-
tos hoy?

Creo que no muchas empresas
tienen formadores de precios para
cada producto. Y también son
pocos los que aplican aumentos

de precios discriminados por pro-
ducto, segtin su material, las horas
hombre en el armado que lleva.
Eso es una cuestion muy impor-
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tante porque a esa base hay que
sumarle toda la presién que tie-
nen tanto los fabricantes como
los minoristas. Y le aseguro que
los precios se van muy arriba,
verdaderamente.

:(Qué papel cabe a los distribui-
dores en el mercado actual?

Es muy dificil para una fabrica
llegar a todos los puntos de un
pais tan grande. Ellos no pueden
estar en la produccion, la venta,
la distribucién. Deberian contar
para ello con una estructura
interna muy dificil de sostener o
tener una jornada de 72 horas.

(Todavia vale la pena apostar
por el juguete?

Vale la pena. Es muy impor-
tante que te guste el rubro. Y a
mi me apasiona esta actividad
desde siempre.

“DESDE EL 2005 SALi CON

MI PADRE A VENDER PORQUE
SIEMPRE ME GUSTO EL RUBRO.
HASTA HACE TRES ANOS
SALIAMOS A VENDER, PERO
DESDE HACE DOS ME ENCARGO
DE LA PRODUCCION Y EL
ARMADO DE LOS PAQUETES QUE
COMERCIALIZAMOS. EN ESTOS
14 ANOS HEMOS ATRAVESADO
MOMENTOS BUENOS Y MALOS
CON VENTAS FUERTES Y ANOS
NO TAN POTENTES. PERO
SIEMPRE HEMOS PENSADO
ESTRATEGIAS PARA SEGUIR
DESARROLLANDONOS” JONATHAN
CASTAGNERA
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JuGUETe

TURNER INTERNACIONAL ARGENTINA, DISCOVERY, THE WALT

DISNEY COMPANY ARGENTINA Y VIACOM AMERICAS SE UNEN
PARA FOMENTAR EL JUEGO EN LOS NINOS

Una excelente iniciativa “que invita a
nifios y grandes a redescubrir el valor
del juego y los vinculos que se gene-
ran en la infancia a través de los
juguetes”, une a las cuatro grandes
empresas de contenidos y entreteni-
miento en Argentina.

En un evento que tuvo lugar en
diciembre Ultimo, se lanzoé la
#SemanaDelJuguete que tendra su
primera edicion en 2019 y se repeti-
rd cada afo en ese mismo periodo.
A través de acciones concretas se
busca propiciar momentos de juego
en los nifos.

En esa ocasién, Enrique Sabatini,
Director Ejecutivo de Ad Sales de
Turner Internacional Argentina recal-
c6 el compromiso con “el desarrollo

sano de los chicos” al sefialar que
“consideramos que el juego es un
medio fundamental para que los
nifios desarrollen tanto sus capacida-
des fisicas, intelectuales y emociona-
les como sociales”.

Nicolas Mc Cormack, Vicepresidente
de Ventas Publicitarias de Discovery
Cono Sur, sostuvo: “Apoyamos esta
iniciativa desde Discovery Kids ya
que el juguete es un instrumento
fundamental del juego, el cual a su
vez tiene un rol muy importante a lo
largo del crecimiento y desarrollo de
la infancia en todas sus etapas".

Por su parte, Daniel Degand Lob,
Director de Ventas Publicitarias y
Promociones, Disneymedia+ Cono
Sur, The Walt Disney Company

Argentina y Santiago Perincioli, VP
de Ad Sales de Viacom Americas
expusieron también su satisfaccion
por formar parte de la iniciativa.

A través de actividades ludicas y
educativas se preparé la edicion
2019Esto se complementara con el
apoyo de las principales jugueterias
del pais y las camaras representa-
tivas para fomentar la adquisiciéon
de juguetes a bajo precio durante el
tiempo que dure la campana.

CONTAMOS CON UNA AMPLIA
'GAMA DE JUGUETES ENTRE LOS
CUALES PODEMOS DESTACAR LAS
SIGUIENTES LINEAS:
'DIDACTICA, IHEML. PARA
NENAS, NENES, LINEA DE PLAYA,
PARA BANERA, ENTRE OTRAS. ~

LAS MISMAS TIENEN
POR OBJETO LA
RECHEACION, MOTIVACION,
DESARROLLO Y ESTIMULACION
DE LOS MAS PEQUERIOS,

——
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Distribuidor oficial de
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LA CAMARA ARGENTINA DE  Beseatriatig
LA INDUSTRIA DEL JUGUETE

Juguetes y rodados
www.vegui.com.ar

directos y posee la capacidad de
ofrecer casi toda la gama de los

PRESENTE EN LA ABRIN 2019

':ln-.!_...-

- La CAIJ acompari6 a 5 empresas
argentinas que expusieron sus pro-
ductos en la feria mas grande de
Latinoamérica y la tercera a nivel
mundial.

- La industria del juguete en el
MERCOSUR esta compuesta por
mas de 700 empresas, genera alre-
dedor de 40.000 empleos directos
y tiene la capacidad de ofrecer
una importante gama de juguetes
demandada por el mercado mundial.
- Las empresas de los paises
socios exhibieron sus productos

y mantuvieron reuniones de nego-
cios en el primer stand institu-

cional de Integracion Productiva

de la Industria del Juguete en el
MERCOSUR.

San Pablo, Brasil— Desde el

18 al 21 de marzo se desarroll6
la feria ABRIN 2019, el mayor
evento de juguetes de América
Latina y el tercero del mundo, el
cual retine a los principales fabri-
cantes de juguetes de la region.
El evento es organizado por la
ABRINQ -Asociacién Brasilefia
de Fabricantes de Juguetes- con
el objetivo de presentar los nue-
vos productos que abasteceran
la demanda minorista. Este afio
participaron alrededor de 200
expositores y se calcula que casi
10 mil compradores visitaron

la exposicién, lo que represent6d
un 6,4% de incremento respecto
de 2018. Si bien la feria es muy
dinamica y present6 muchisimas
figuras de animacion, se noté una
mayor presencia de los productos
importados respecto a otros afios
y una racionalizacién en los gastos
de la administracion.

En el marco de este evento y
como una de las actividades

del “Programa de Integracién
Productiva de la Sector Juguetes
del MERCOSUR”, se instal6 el
stand Institucional de la Industria
del Juguete en el MERCOSUR,
impulsado la Camara Argentina
de la Industria del Juguete (CAILJ)
y la Asociacién Brasilefia de
Fabricantes de Juguetes (ABRINQ)
El stand cont6 con la participaciéon
de las empresas Antex Andina,
Modelex, Mis Ladrillos, Modelex
y Lucerito, quienes exhibieron sus
productos y llevaron a cabo reu-
niones de negocios.

Desde que se iniciaron los traba-
jos de integracién productiva en
2010, los fabricantes de juguetes
del MERCOSUR incrementaron
en 25 puntos porcentuales su par-
ticipacién en el mercado regional
(del 30% al 55%). Actualmente, la
industria en el MERCOSUR esté

juguetes demandados por el mer-
cado mundial.

La industria del juguete ha
desarrollado un esquema de
integracién productiva sectorial
modelo para el MERCOSUR,
alcanzando un significativo con-
junto de logros, tales como haber
incrementado la participacion

de las empresas regionales en el
MERCOSUR a partir del desa-
rrollo de proveedores locales y
la generacién de empleo de cali-
dad. De esta manera, el bloque
reafirma su conviccion sobre la
Integracion Productiva como una
de las claves del modelo de desa-
rrollo econémico que se pretende
para la regién como alternativa
superadora del tradicional enfo-
que comercial de la integracién
econdémica. W

Acerca del Programa de
Integracion Productiva del
Sector Juguetes.

El Programa de Integracién
Productiva para la industria del
juguete contempla distintas activi-
dades en base a tres ejes de traba-
jo -articulacion empresarial, mejora
competitiva y promocién comercial
conjunta- orientados a: identificar
oportunidades para implementar
proyectos de integracion produc-
tiva; fortalecer las capacidades de
disefio con un enfoque en la seguri-
dad; coordinar acciones de promo-
cion comercial conjunta; estimular
el desarrollo de proveedores regio-
nales; fomentar la innovacién y la
actualizacion tecnoldgica; incentivar
la formacion de recursos humanos;
promover la armonizacion de certi-
ficaciones técnicas a nivel regional;
identificar instrumentos de apoyo
para el fortalecimiento del sector;
contribuir al incremento del comer-
cio intrazona y a la reduccion de las
asimetrias.
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New York
;t_iy February 16-19

LA FERIA DE NUEVA YORK DIO
SU NUEVA VERSION 2019

La 116ta edicién de la Feria Internacional del Juguete

de Norte América tuvo su edicién entre el 16 y el 19 de
febrero de este afio convocando nuevamente a 30000 pro-
fesionales del juego a nivel mundial, incluyendo 7000 com-
pradores internacionales. Los 44700 metros de exhibicién
cobijaron a méas de 1000 compaiiias jugueteras.

Segun Steve Pasierb, presidente y CEO de la Asociacion
del Juguete, la idea de esta edicion estuvo marcada por
las “oportunidades de enriquecimiento educativo” con el
agregado de ofrecer “los mas innovadores juguetes, juegos
y productos de entretenimiento para jovenes.”

Con un mercado de $28 billones segun el propio CEO,
esta Feria se propone como una puerta de entrada a ese
mundo de tendencias, licencias, emprendimientos y la
experiencia de los asistentes.

Varios puntos resultaron motivadores. Las licencias conta-
ron con un espacio destacado ya que se vinculé su uso al
video juego y los medios sociales. Los seminarios elabo-
rados apuntaron a destacar el crecimiento de las licencias
en el mundo.

Segun informaron los organizadores “un nuevo Consejo
Asesor de Factor Creativo, ha mejorado la serie educativa
del factor creativo, especialmente hecha para los inven-
tores, disefiadores y la comunidad artistica.”. Una serie

de mesas redondas, presentaciones, talleres, y paneles
enfocados en ayudar a la comunidad creativa a tener éxito
tuvieron lugar durante los cuatro dias de la exposicion.
Una preocupacién mundial, el impacto industrial en el
medio ambiente, tuvo también su manifestacion a través
de The Smart Packaging Tool- What It Is and What It Does,
analizando el aspecto de los disefios de envases.

Otra accion destacada fue la dedicada a la presentacion
de seminarios sobre tendencias demograficas, sociales

y economicas en la Global Trade and Market Expansion
donde se destacaba el analisis de los comportamientos
del consumidor en cada pais.

En el panel de discusién interactivo, What Makes a Toy
STEM/STEAM Toy?, se difundieron las caracteristicas que
convierten a un juguete en un producto STEM/STEAM,
horizonte que impactara segun los estudiosos, en la for-
macion de nuevas carreras y profesiones.

Finalmente, la sesiéon de ShopToys365.com para
Minoristas presenté la tienda virtual de la Asociacion
conectando compradores y vendedores. ShopToys365.
com es gratis para todos los compradores y registrados
de la Feria.

En definitiva una version exitosa que promete mas para la
117ta edicion.

U

spielwarenmesse’
Muremberg 29 Jan -2 Feb 2020

SPIELWARENMESSE CONFIRMA SU
POSICION COMO FERIA LIDER
DE LA INDUSTRIA DEL JUGUETE

Con una estructura
de pabellones reno-
vada, productos
innovadores y un
colorido progra-
ma de apoyo, la
Spielwarenmesse®
celebrd su 70
aniversario con
representantes

de la industria de
todo el mundo,
confirmando asi su
posiciéon como la
feria lider del sector
del juguete. Tanto
expositores como
visitantes que asis-
tieron al evento, del
30 de enero al 3 de febrero de 2019, proporcionaron
un reflejo realista del mercado global. 2.886 empre-
sas de 68 paises presentaron sus innovaciones en
el predio ferial de NUremberg ante 68.500 visitantes
profesionales procedentes de 131 paises.

En 2019, el ToyAward reconocié a las empresas
particularmente innovadoras en cuatro categorias de
grupos de edad, y también se eligid la mejor idea de
producto de una start-up. Tras un proceso de selec-
cién, y con un récord de 838 inscripciones, los 16
miembros el jurado eligié los productos que mas les
impresionaron basados en sobre los criterios: diver-
sion de juego, originalidad, seguridad, mano de obra
y la calidad, asi como las perspectivas de éxito de la
venta al por menor.

AHK Argentina es representante oficial de
Spielwarenmesse® en Argentina.

Contactese con ellos para planificar su visita a
Nuremberg.

Beatriz Woerner | bwoerner@ahkargentina.com.ar
(011) 5219-4003.

Préxima edicion:
del 29 de enero al 2 de febrero de 2020
Mas informacién: www.spielwarenmesse.de

Juegos Para todos los dias.
Para Muchos Chicos. Por Muchos Anos.

El proceso de Rotomoldeo aporta
resistencia y durabilidad a los juegos en
interior, exterior y en espacios que exigen
alto rendimiento.
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En un clima de interés y de participa-
cién, la CAIJ auspici6 una charla que
convoco a 50 representantes del sector
minorista online y tradicional, abriendo
una puerta hacia una realidad, que, aun-
que todavia sujeta a evaluacién, parece
ser hoy una alternativa para el sector.

El comercio electrénico parece haber
comenzado a influir en el ritmo y modo
de los negocios. Esta publicacion ya
abord¢ esta cuestién de interés pensan-
do en sus lectores. Pero, aunque real, no
significa que todo los aspectos positivos
y los negativos hayan sido evaluados en
su totalidad.

La charla a cargo de Eugenia Salandaris
mostr6 a los expositores cifras sobre

el resultado de los distintos rubros de
juguetes en 2018 son estimulantes. En
general indican un incremento en la fac-
turacién y la cantidad de unidades ven-
didas contra el 2017. En general también
muestran mayormente el influjo de la
estacionalidad y permiten descubrir que
fuera del circuito de las jugueterias las
fechas de Navidad tienen mayor impac-
to que las del Dia del Nifio.

Asi, por ejemplo, sefialé que la venta de

Juegos y Juguetes en Mercado Libre tuvo

un incremento de 67% en facturacién y
de 38% en unidades vendidas. El ticket
promedio subi6 de $770 en noviembre
a $1142 en diciembre, lo que refuerza

la idea de la importancia de la fecha de
diciembre en Mercado Libre.

En cuanto al desempefio de algunos
rubros, la “estrella de diciembre”, y que
ademas tuvo mayor crecimiento en el

‘J.'

afio, fue el de las Mufiecas y accesorios
con una facturacion de +135% y +68%
de unidades vendidas. Las mufiecas
LOL, se sefial6, como las que impul-
saron las ventas. En esto influy6 tam-
bién la posibilidad de diversos kits de
comercializacion.

En el otro extremo, la mayor estaciona-
lidad se da en el renglén de disfraces

y cotillén con un ticket promedio de
$350. Sin embargo, el crecimiento

de facturacion y unidades vendidas
fue del 58% y 45% respectivamente.
Aunque con promedio bajo, los com-
bos que producen las fiestas corrientes
eleva el ticket.

Finalmente, si se toma el ticket promedio;
el mas alto pertenece al rubro de vehi-
culos para nifios con $3187. Esto incluye
autos a baterfas, monopatines, rollers.
Otro objetivo de la reunién fue interio-
rizar a los minoristas presentes (algu-
nos exclusivamente parte del e-com-
merce, otros también con local a la
calle), de las diversas acciones comer-
ciales que Mercado Libre lleva adelante
para traccionar las ventas y dirigir al
publico de tal modo que pueda encon-
trarse con buenas ofertas. Pero eso, se
recalc6 requiere de una planificacién
estratégica de los comerciantes que son
quienes en definitiva deben seducir al
comprador.

En este punto, algunos de los asistentes
plantearon su punto de vista con las
dificultades que les plantea la comer-
cializacién online. Se conversé sobre

la baja rentabilidad que generan los
margenes que los comerciantes online

EN MERCADO LIBRE
LA CAIJ PROPICIO
° ENCUENTRO CON

, - MINORISTAS

—« EL E-COMMERCE EN EL CENTRO
DE LA ESCENA EN LA SEDE DE
MERCADO LIBRE.

deben manejar para tener alguna dife-
renciacién con respecto a las juguete-
rias tradicionales. También se escucha-
ron planteos en relacién con los costos
y plazos de entrega de la mercaderia.
Sobre las incongruencias entre el volu-
men del producto, tamafio del envio y
costo del correo (a cargo del vendedor
o recargado al costo del producto), los
representantes de Mercado Libre acla-
raron que la empresa no gana por el
precio del correo sino por el volumen
de venta. En cuanto a los plazos los
comerciantes presentaron su queja por
la demora en la llegada al cliente del
producto vendido, lo que suele generar
malas calificaciones.

El cronograma de actividades para
potenciar ventas en diversas fechas,
conformé una propuesta para que los
presentes piensen en su participaciéon
a través del proceso de inscripcion y

la appstore que da visibilidad a cada
firma en Mercado Libre.
Independientemente de los resultados,
importa que la CAIJ impulse activi-
dades destinadas a referenciar en el
sector, las realidades que los cambios
sociales impulsan. Son instrumentos
que anticipan el efecto que esas modi-
ficaciones podrian tener. Si es el que se
pretende rumbo de excelentes nego-
cios o se adapta a la humildad de una
oferta mas, se vera. Tanto minoristas
tradicionales como fabricantes también
tienen frente a si, un escenario modi-
ficado por factores de los que se ha
hablado mucho en esta edicién, para
analizar desde su perspectiva. B
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OUTLAND LOGISTICS

CONOCEMOS LAS REGLAS DEL JUEGO

Mas de 15 anos de experiencia
en Logistica Internacional
y el respaldo del mejor servicio integral.
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SCRABBLE

PEDI LA VERSION CLASICA,
O EN FORMATQO CARTAS.

SCRABBLE

UN JUEGO DE INGENIO
IDEAL PARA PONER LA
MENTE EN ACCION

ESTAMOS TRABAJANDO EN UNA NUEVA GENERACION
DE JUEGOS DE MESA
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LOS JUGUETES NO SON
PARA NENE O NENA.
SON PARA JUGAR.

« Lionel's

SOMOS LO QUE JUGAMOS

{Visita nuestra nueva web! lionels.com.ar



