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EDITORIAL

POR LA INTEGRACION
Y EL DESARROLLO

DE LA REGION

Las vias de comunicacion, el comercio, la produccion, los medios de comunicacion impresos, audiovisuales o digitales, asi
como la cultura en general, son algunos de los elementos que cohesionan a la sociedad y conforman un nicleo con sentido
de identidad y empoderamiento, en la ruta hacia el desarrollo.

Expo-Cibao 2013 tiene por lema “Por la integracién y el desarrollo de la regién” que inicialmente fue concebido pensando en
la regién del Cibao, con sus catorce provincias. Pero, igual pudiéramos extrapolarlo a la provincia de Santiago con sus
municipios, al pais como un todo, o incluso hasta la regién del Caribe, insular y continental.

Con este lema, la Camara de Comercio y Produccion de Santiago aspira a que Expo-Cibao, evento que traspasa el accionar
de la institucion, sirva de estimulo para que la region avance en los niveles de comercio, de inversion, de produccion y se
fortalezca para la captacion de turistas, donde cada provincia aporte, de acuerdos a sus condiciones y ventajas competitivas,
para satisfacer las necesidades de la avalancha de visitantes que debemos incentivar a que lleguen.

Para avanzar en este sentido necesitamos de una regién eficientemente conectada por una red vial apropiada, requerimos de
una estructura judicial que garantice la produccion y la seguridad juridica en los negocios; hace falta una sociedad motivada a
la capacitacion, capaz de hacer emprendimientos y que encuentre los instrumentos financieros que permitan suimplementacion.

Tenemos que saber que s6lo por via de la competitividad y la exportacion de nuestros productos, podremos mantener un ritmo
creciente de consumo, para asi frenar los enormes endeudamientos en que hemos incurrido como nacion.

Aln en situaciones adversas, la Camara de Comercio y Producciéon de Santiago organiza cada afio la feria comercial
Expo-Cibao, con el objetivo marcado de que empresas, empresarios y emprendedores, visualicen oportunidades de negocios,
que nos ratifiquen como regién que produce articulos competitivos que se abren paso en los mercados.

La Camara constituye un espacio idoneo para empresas que quieran informacion, conexiones y conocimiento sobre misiones
comerciales, desde y hacia la Republica Dominicana. Muestras de esto, son: la rueda de negocios a celebrarse en el marco
de Expo-Cibao y la Unidad Exportadora de Santiago, en proceso de implementacion, que facilitara a sus asociados conocer
oportunidades de negocios en mercados internacionales.

infocamara ¢ julio-septiembre 2013
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CARTA DE LA PRESIDENCIA

La Camara de Comercio y Produccién de Santiago asume nueva vez la tarea de preparar y presentar Expo-Cibao, la mas
importante feria comercial multisectorial de la Republica Dominicana. En su vigésimo sexta presentacion, podemos
hablar de un evento maduro, que ha logrado identificar las necesidades de cada tiempo y que ha sabido renovarse
para ofrecer un escenario apropiado para la generacion de negocios.

Expo-Cibao 2013, con su lema “Por la integracién y el desarrollo de la region”, es el resumen de un trabajo arduo y en
equipo, que involucra a la Cdmara y a Santiago con el desarrollo empresarial y productivo de toda la regién y el pais. Al
mismo tiempo y de cara al futuro, es un compromiso para hacer de Santiago un centro de comercio, tanto en la region
del Caribe como a lo interno de la Republica Dominicana. Con mucha conviccién de que en la integracion esta la
fuerza, abogamos por la unidad empresarial, por un pacto entre sectores y por la complementariedad entre las
provincias del Cibao, para lograr un salto cualitativo y cuantitativo en los niveles de produccién, inversién y consumo
de la Regidn Norte del pais.

Estaremos presentando una semana de actividades, entre las que se incluyen ruedas de negocios, seminario
empresarial, exhibicion, venta y oferta de productos, complementado con entretenimiento y fiesta, asi como
actividades culturales y educativas. En este afio 2013 continuaremos poniendo nuestro mejor esfuerzo para superar las
330 citas de negocios y visitas directas a instalaciones productivas o de servicios que se concertaron en el 2012.
Igualmente aspiramos fortalecer las misiones comerciales y el foro empresarial que organizamos por primera vez el
ano pasado.

Estamos confiados en que contamos con el respaldo necesario para llenar las expectativas que cada afno concita Expo-
Cibao, un evento que durante muchos afios ha sido la actividad de mayor impacto para la Cdmara y para el sector
empresarial del Cibao.

Traspasemos nuestras fronteras, superemos los obstaculos, enarbolemos con orgullo nuestro potencial de produccién,
para hacer que la ciudad de Santiago sea un centro logistico, productivo y de servicios; hagamos de la feria el espacio
obligado para toda empresa que aspire a trascender en el tiempo y en el espacio, apoyando lo nuestro y aprovechando
las oportunidades de negocios que ofrece Expo-Cibao.

Cordialmente,

Ao r i . }
LB £ AL a e e, o A
Maria Victoria Menicucci Mella

Presidente

infocamara « julio-septiembre 2013 I 07
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CURSO SOBRE
NEGOCIOS Y CONTRATOS
INTERNACIONALES

La Cdmara de Comercio y Produccién de Santiago organizé
el primer Curso sobre Contratacién Internacional y
Arbitraje Comercial Internacional, el mismo fue organizado
conjuntamente con el Instituto Global de Altos Estudios en
Ciencias Sociales (IGLOBAL), el Departamento de Derecho
Internacional Publico y Privado de la Facultad de Derecho de
la Universidad Complutense de Madrid (UCM) y el Consejo
Dominicano de Relaciones Internacionales (CDRI) de la
Fundacion Global Democracia y Desarrollo (FUNGLODE).

En el curso, impartido del 8 al 13 de julio, participaron
profesionales del derecho y negocios internacionales, asi
como para consultores juridicos, asesores, administradores,
economistas, negociadores y ejecutivos de las empresas que
realizan operaciones comerciales internacionales.

ACTIVIDADES

COMITE PRESENTA
MEMORIAS 25 ANOS

El Comité de Responsabilidad Social de la Cdmara de Comercio
y Produccién de Santiago, Inc., realizé el jueves 11 de julio, un
coctel para presentar las memorias de sus 25 afios de labor a
favor de los nifos y nifas que padecen de hidrocefalia, ayuda
que llega a través del Banco de Vélvulas Enmanuel que dirige
este comité.

Este Comité administra los recursos destinados a realizar las
acciones de solidaridad de la Camara, dirigidos especialmente
a ninos y ninas de escasos recursos, que padecen de esta
enfermedad y ha financiado las operaciones de mas de mil nifios
y niRas.

Esta actividad se llevé a cabo en el lobby del Edificio Empresarial
y conté con la presencia de miembros de la Junta Directiva
de la Cdmara de Comercio y Produccion de Santiago, junto a
personalidades interesadas en apoyar las labores que realiza
este comité.

LANZAMIENTO DE EXPO-CIBAO 2013, i
“POR LA INTEGRACION Y EL DESARROLLO DE LA REGION”

infocdmara * julio-septiembre 2013

Con una numerosa concurrencia de comunicadores de diversos
medios, patrocinadores y aliados, se presenté el spot publicitario
y los datos principales e innovaciones que han sido incluidos en el
programa de Expo-Cibao 2013.

Entre las actividades principales se anuncié la celebracion de
Ruedas de Negocios y el Segundo Foro Empresarial Expo-Cibao.
De igual forma actividades y/o competencias: canina, ganadera,
robética, aeromodelismo, mountain bike, culturales y educativas.

Con el acto de lanzamiento de Expo-Cibao, en su versién nimero
26, del 10 al 15 de septiembre, la Cdmara de Comercio continiia
apoyando al comercio, a sus socios y a la region.
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Mejoromos la
campetitividod

de los Pymes
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CURSO - TALLER
PARA MIPYMES

Concitd la atenciéon de la membresia de la Cadmara de
Comercio, la convocatoria para el seminario ;Cémo
venderle al Estado?, impartido por Direccion General de
Contrataciones Publicas. En el curso-taller fueron planteados
los requerimientos y las oportunidades que representa el
Estado con sus adquisiciones, de manera especial enfocados
hacia las MIPYMES. Se pretende aumentar la cantidad de
suplidores del Estado ubicados en nuestra regidn, en este
renglén, ya que hasta la fecha existe una alta concentracion
en la zona de Santo Domingo.

ACTIVIDADES

ASAMBLEA FEDOCAMARAS

Renovando su compromiso con el desarrollo del sistema
cameral de la Republica Dominicana, la Cdmara de Comercio
y Produccién de Santiago participd activamente en la
Asamblea Anual Ordinaria de la Federacién Dominicana de
Camaras de Comercio en la que su Presidenta Maria Isabel
Gasso rindid informe de su gestion durante el periodo
2012-2013, destacando el fortalecimiento de las camaras
mediante la incorporacion de procesos digitales para el
registro mercantil, ventanilla Unica, formalizacion y portal de
negocios, entre otros.

A la vez, nuestra Camara saluda la elecciéon del Sr. Pedro
Pérez Gonzdlez como Presidente de la Cadmara de Santo
Domingo, institucién que a su vez ostenta la Presidencia de
FEDOCAMARAS. Deseamos éxitos en la gestidn que recién
inicia el sefior Pérez Gonzalez.

CONSULTA REGIONAL CODIGO LABORAL - COPARDOM

Desde hace varios afios el sector empresarial viene abogando por una
modificacion parcial del Cédigo Laboral, entendiendo que se promoveria la
formalizacién de empresas y la creacion de empleos duraderos. El sector ha
preparado una propuesta que incluye veintiocho articulos de los mas de 700
que tiene dicho cédigo.

La Confederacién Patronal Dominicana (COPARDOM) viene realizando
consultas regionales para dar a conocer los puntos planteados, y para recoger
otros aspectos que pudieran existir. En la Region Norte, la Cdmara de Comercio
organizé esta actividad a la que asistié un nutrido publico, compuesto por
empresarios, abogados, profesionales y trabajadores.

Los asistentes se mostraron satisfechos con la actividad, ya que pudieron

despejar dudas y conocer en detalle la propuesta, que incluye multiples cambios de procedimientos. Ademas lograron

identificarse con la pertinencia de la propuesta.

infocdmara * julio-septiembre 2013
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PRESIDENTA EN GRADUACION UNAPEC

ACTIVIDADES

La Presidenta de la Cédmara de Comercio y Producciéon de
Santiago, Lic. Maria Victoria Menicucci Mella, fue oradora
invitada a la XI Graduacién Ordinaria de la Universidad UNAPEC,
recinto Regién Norte, acto celebrado en el mes de julio.

En su exposicién, la sefiora Menicucci hablé de “su aspiracion de
sembrar en los graduandos la vocacién de servicio, que al final
se revierte en provecho propio, ademas de la satisfaccion del
deber cumplido cuando se actua por el bien comun”. También
exhorté a los graduandos a ser proactivos en la sociedad, a no
permitir que la corrupcion los arrope y estar siempre prestos a
contribuir con los demas.

CONVERSATORIO SOBRE FRANQUICIAS EN PUCMM

El pasado mes de julio, el Departamento de Derecho de la Pontificia
Universidad Catdlica Madre y Maestra invité a la Cdmara de Comercio
y Produccién de Santiago a transmitir a sus estudiantes, la experiencia
vivida con la implementacién del proyecto de “Desarrollo del Modelo de
Franquicias en la Republica Dominicana”. Este proyecto ha entrado en
su etapa final y viene cumpliendo con las metas trazadas en sus inicios:
lograr que empresas nacionales, con un modelo de negocio replicable, se
estructuren bajo el esquema de franquicias, con el subsecuente aumento
de empleos y negocios.

Por nuestra Cadmara participaron: Maria Victoria Menicucci, Presidenta,
quien tuvo a su cargo las palabras de inicio y motivacién; Fernando
Puig Miller, quien delineé los objetivos generales, alcance y logros del
proyecto; y Delmira Ferndndez, quien traté el tema de la propiedad
intelectual sobre marcas e intangibles.

Por la PUCMM, estuvieron como anfitriones llona De La Rocha, Directora de la Facultad de Derecho y Edwin Espinal, profesor de la

materia de Propiedad Intelectual.

REUNION
CON ALCALDIA

En una reunioén sin precedentes, los presidentes de las asociaciones
empresariales de Santiago se reunieron con el Alcalde del
Municipio, Dr. Gilberto Serulle, para ofrecer apoyo a su gestion y
sugerencias que contribuyan a solucionar algunos temas como la
basura, los mercados improvisados y el uso de los espacios publicos
de manera ineficiente. Los empresarios se comprometieron con
enviar al Alcalde un documento consensuado con las sugerencias
indicadas.

infocdmara * julio-septiembre 2013

OTRAS ACTIVIDADES DEL PERIODO

Fueron: el recibimiento en nuestras oficinas: del sefior
Daniel Foote, Encargado de Negocios de la Embajada
de Estados Unidos; recibimiento del sefor Héctor
Dominguez, Embajador dominicano recién designado
en Japon; al licenciado Luis Abinader, ex candidato
vicepresidencial por el Partido Revolucionario
Dominicano; con quienes se conversé sobre la realidad
socio-econémica y las oportunidades de desarrollo
que ofrece la regién. Ademas se apoyd la Camara de
Comercio de Puerto Plata y al Comité que organiza
el Festival de la Restauracion de Puerto Plata, con la
difusion del festival a los medios de comunicacién.



ACTIVIDADES

RECONOCIMIENTO
A LAS PYMES DE
EXCELENCIA

El Viceministerio de Fomento a las PYMES y la Camara de
Comercio y Produccion de Santiago, presentaron la charla
{Cémo su PYME podria convertirse en un modelo de
excelencia? con la finalidad de seguir impulsando el desarrollo
de la PYMES. Noel Bou, Director de Servicios de Apoyo a las
PYMES, explicé a los asistentes las diversas formas como sus
empresas pueden aumentar los niveles de competitividad y
calidad de gestion, para que puedan ser reconocidas por su
excelencia y buenas practicas.

¢ TIENE QUE?

QO Obtener RNC
QO Constituir o disolver una empresa
QO Certificar su empresa o usted como comerciante

QO Abrir una cuenta bancaria empresarial

O Adquirir su empresa personalidad juridica

Si marcé alguna de estas opciones, entonces necesita tener Registro Mercantil.

Dirijase a la Camara de Comercio y Produccion de Santiago

Ave. Las Carreras No. 7, Edificio Empresarial, Tel. 809-582-2856
Web: camarasantiago.com, E-mail: registromercantil@camarasantiago.com




ACTUALIDAD

EL ELEMENTO HUMANO

en el servicio al cliente

Por: Ray Victor, PhD

Si usted visita frecuentemente grandes supermercados
o grandes tiendas por departamentos, probablemente
la interrogante ¢Encontré todo lo que buscaba? al
momento de pagar su compra, le es familiar. Pero, se
ha preguntado si las empresas que abrazan esta tactica
estdn realmente comprometidas con la expresién o si
es sélo un cliché que han adoptado para crear la ilusién
de buen servicio al cliente.

En el mundo de los negocios hoy dia es imperativo ofrecer un servicio al cliente excelente. Sin
embargo, el manejo de la “Quinta P” (cualquier parecido con la quinta pata del gato es mera
coincidencia) del marketing puede resultar abrumador. Definitivamente, una de las variables mas
complicadas en el mercadeo de servicios es la“P” de las personas. El elemento humano, interno
o externo, puede sepultar o catapultar cualquier enfoque estratégico que emprenda la gerencia.
Por tanto, es necesario armonizar la interacciéon de consumidores y empleados. Ambos deben
sentirse a gusto con la experiencia de compra/venta.

Los avances tecnoldgicos en la comunicacién mévil, los nuevos esquemas de venta al detalle y el
acelerado ritmo de vida al que estan sometidos los seres humanos, han propiciado la pérdida de
elementos basicos en la socializacion de las personas. En este nuevo escenario de teléfonos
inteligentes, tarjetas de crédito y comida rdpida practicamente ha desaparecido el trato
personalizado que las tiendas, farmacias o colmados de Unico dueno brindaban a su clientela.

El talento humano y su interaccion con el cliente

Un servicio al cliente de primera comienza con la contratacion del personal adecuado; seres
humanos talentosos, simpaticos, enfocados en la gente, con pasion por lo que hacen y creativos
para buscar soluciones a los problemas.

En décadas recientes el mercado laboral ha recibido una inyeccién de juventud. Por eso es facil
notar que cada dia hay mas jovenes trabajando de manera directa o indirecta con compradores,
bien sea en persona, dentro de los establecimientos detallistas o via algun dispositivo tecnoldgico.
Sin embargo, la mayoria de esos empleados en una organizacidn no entienden lo que se necesita
para proporcionar un servicio al cliente extraordinario, a pesar de que ellas/ellos son un factor
clave para lograr que el servicio brindado sea valorado favorablemente o desfavorablemente por
el cliente.

14 || infocdmara * julio-septiembre 2013
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Las empresas deben estar conscientes
que el empoderamiento del consumidor
le hace sentir con derecho a exigir un

servicio de primera, aunque esté
comprando “mercancias de tercera”.
Muchas compafias atin no logran tratarlo
“a cuerpo de rey” Para superar esas
expectativas es necesario  revivir/
revitalizar el trato personal y hacer que el
cliente encuentre en el equipo de ventas
un aliado para resolver sus problemas.

Si el talento humano de su empresa
trabaja cara-a-cara con los clientes, he
aqui tres consejos que podrian mejorar la
valoracion del servicio:

1.Comunicacién honesta. Susempleados
deben comprender el valor de una buena
conversacion para ganar la confianza del
cliente. Deben demostrar, con palabrasy
hechos, que tienen interés en ayudarle.
Una buena forma de iniciar este didlogo
es con un saludo sincero y amistoso:
iHolal, ;cémo se siente hoy? A partir de
ese momento deben mantener la
conversacion en un tono familiar dejando
que el cliente sea quien hable la mayor
parte del tiempo, escuchando con
atencion todo lo que dice. Ese gesto hara
sentir al cliente que su presencia es
valorada en el establecimiento vy
canalizara con los empleados sus
necesidades de asistencia. Ademas, es
importante dar respuestas honestas a las
inquietudes del cliente. No es lo mismo
que un/a mesero/a le sugiera el plato

infocdmara * julio-septiembre 2013

ACTUALIDAD

mas caro del menu cuando usted le
pregunte que le recomienda para comer,
a que le diga “este es el que eligiria si
quiero comer algo ligero y con buen
sazén” Y si el cliente pide el plato
sugerido, preguntarle si le parecié
acertada la eleccién.

2. Deseo de ayudarle a encontrar lo que
busca. Muchos empleados de estable-
cimientos detallistas norteamericanos
utilizan la pregunta ;ha tenido dificultad
en encontrar lo que busca? al cruzarse
con un cliente. Parececia ser el punto de
partida del entrenamiento que recibieron
en servicio al cliente. Pero a la vez, suena
como una expresion hueca. No basta con

cuestionar. EL PERSONAL DE SU
EMPRESA DEBE SUPERAR
LAS EXPECTATIVAS DEL
CLIENTE. DEBE SER SU GUIA.

Hay una diferencia significativa entre los
empleados que limitan su interaccién a
preguntar y aquellos que toman la
iniciativa para ayudar al cliente a localizar
lo que busca. No es sélo decir: “ese
articulo lo encuentra en el pasillo 5" Es
acompanar al comprador al estante.
Mejor aun, es encontrarle lo que necesita.
Si el producto no estd en el tramo,
buscarlo en el almacén. Y si no hay en
existencia, pedirle al cliente un teléfono o
direccion electronica para comunicarle
cuando el producto esté disponible
nuevamente. Cuando los empleados

hacen esto, proporcionan al consumidor
una experiencia positiva que
generalmente se traduce en compras
repetitivas. Ademas, es posible que ese
comprador satisfecho se convierta en un
promotor de la empresa al comunicar sus
vivencias a sus compaferas/os de trabajo,
familiares y amistades.

3. Experiencia en el area. No siempre que
unconsumidorentraaunestablecimiento
comercial sabe lo que busca o lo que
quiere. En muchas ocasiones su decision
de compra estara basada en la asistencia
que reciba del personal que lo atiende.
Sea en una tienda de electrodomésticos,
un supermercado o en una tienda de
repuestos para automoéviles, los
empleados deben conocer a fondo el
inventario de la empresa y ofrecer su
experta opinion al comprador. No hay
nada mas desagradable para un
consumidor que un empleado inutil
respondiendo preguntas sobre un
producto. Evite que el cliente reciba
respuestas como “el que sabe de eso estd
en su hora de almuerzo” Garantice
compras repetitivas capacitando a su
empleomania sobre los diferentes
articulos que tiene en la empresa. De ese
modo el cliente encontrard empleados
calificados, conocedores de lo que
venden y en capacidad de ofrecer una
opinién autorizada al recomendar o
sugerir una compra. En resumen, haga
de cada trabajador un especialista.

Recuerde que en esta época de
gratificacién instantanea, Internet y
redes sociales, su empresa puede ser
victima de evaluaciones negativas que
en milisegundos pueden echar por la
borda la calidad de su servicio al cliente.
Ademas de los consejos previos, tenga
presente que los empleados necesitan
cierta latitud para acomodar a los
clientes. Esto no significa que cualquiera
esté autorizado a dar descuentos o algo
gratis si un cliente se queja. Pero si que
pueda buscar una solucidon factible,
competente y rapida a sus problemas.

El autor es profesor universitario y consultor
empresarial
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Construyendo ofertas
no rechazables

para aumentar
SUS UTILIDADES

Por: Roberto Russo, MGM, MBA

;Qué leimpide actualmente aumentar sus utilidades? ;Es
una limitante de capacidad? ;O se trata de un problema
financiero interno? ;Quizds una politica que no le permite
crecer? ;O es una restriccion en el mercado? Cualquiera
que sea la limitante en su sistema, la buena noticia es que
existe una solucién sistémica y sencilla para explotarla.

Con respecto a una restriccion de mercado existen
numerosas teorias que hablan de ESTRATEGIAS de
diferenciacion, ofreciendo un servicio excepcional,
innovando constantemente los productos o logrando una
excelencia operacional que se convierta en una ventaja para
el cliente como entregas mas confiables, mejor calidad y
hasta un precio mds econémico.

Cualquiera que sea la estrategia escogida por la empresa
(muchas veces llamada la proposicion de valor de la
organizacion), ésta debe ser canalizada a través del
departamento de mercadeo y ventas. Los vendedores deben
salir a ofrecer a clientes actuales y potenciales “esa mejor
calidad’, “aquel precio competitivo” o “la uUltima innovacion”.
Cualquiera que sea la estrategia que utilice, le tengo una sola
observacién: su competencia esta ofreciendo exactamente
lo mismo. Y para un cliente, estos discursos prometedores
resultan igual a escuchar una campana politica, algo que
para muchos es extremadamente aburrido. El efecto es
contraproducente y el cliente, aunque parezca interesado,
muy en el fondo lo que escucha es “bla, bla, bla”’

Lo que verdaderamente necesita es lo que Eliyahu Godlratt, en su libro “No fue la suerte”’, denominé una “oferta realmente
irrechazable”. Aquella, que no sélo satisfaga una necesidad real de los clientes, sino que sea prdcticamente imposible de
igualar por los competidores al menos en un periodo de 3 afios. Algunos gurus empresariales como Kim y Mauborgne
hablan de innovaciones constantes en mercados completamente nuevos. Aunque es cierto que el crecimiento a largo
plazo sélo es posible a través de la innovacion, existen formas mas sencillas y menos riesgosas para lograr rapidamente
una oferta imposible de rechazar.

Para tener una idea de estas ofertas, revisemos algunos casos. A mediados de los afios 70, Domino’s Pizza lanzé al
mercado su famosa garantia de 30 minutos: si el cliente recibia su pizza después de 30 minutos de ordenarla, era gratis.
Los resultados en aquel momento fueron sorprendentes y aunque Domino’s tuvo que eliminar la oferta en algunos paises
(por otros motivos) logré convertirse en la segunda cadena de pizzas mas grande del mundo.
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Otro ejemplo de ofertas no rechazables lo utilizé Blockbuster,
la cadena de alquiler de peliculas de video mas grande de los
Estados Unidos. La empresa se hizo famosa por su slogan que
decia “si uno no encontraba una pelicula de estreno disponible,
en su préxima visita se la llevaba gratis”. Otro caso similar fue
la innovadora forma que consiguié Xerox para comercializar
sus fotocopiadoras por medio del pago por impresion. Estos
tres ejemplos, representaron ventajas competitivas para estas
organizaciones, ya que les ayudaron a consolidar sus ventas,
liderar sus respectivos mercados y crecer estratégicamente.

Hoy dia nos preguntamos ;por qué otras empresas que se
dedican a lo mismo, no copian estas estrategias que fueron tan
exitosas para estas grandes empresas? He ahi precisamente el
poderdeestasofertas. ;Quétandificil podia serimitaresas ofertas
aparentemente sencillas? Precisamente lo complicado es que
van en contra de filosofia tradicional de negocios e implican
un esfuerzo adicional en el que la gestion operativa debe estar
completamente alineada con la oferta “irrechazable”.  Esta
alineacion es la columna vertebral de la oferta ya que la forma
mas facil y rdpida de “matar” una oferta no rechazable es no tener
la suficiente confiabilidad para entregarla. Estas ofertas tienen
que ir de la mano de una mejora en el desempefio operativo
que las sustenten. Igualmente, hay que tener en cuenta que
estas ofertas suelen traer consigo un aumento inmediato en
las ventas de la organizacién lo cual puede traducirse en una
restriccion de capacidad interna en la cual se pueda comenzar
a incumplir los compromisos y/o acelerar los procesos dejando
de lado la calidad o la seguridad. Es por eso, que la organizacion
debe estar monitoreando constantemente la carga de trabajo
en aumento versus la capacidad instalada y tomar accion
inmediata para contrarrestar los efectos que pueda ocasionar
este aumento.

Entonces, ;coémo se desarrolla una oferta no rechazable? Lo
primero es conocer las capacidades actuales y futuras de la
organizacion y sus competidores. Luego, hay que entender
cdmo la industria vende y qué efectos negativos causan
estas capacidades en la manera de vender de la industria.
Para entender mejor esto, vedmoslo a través de un ejemplo:
pensemos en una panaderia y reposteria que cuenta con mas
de 5 locales distribuidos en la ciudad. La cadena tiene un local
principal desde donde se preparan todos los productos que se
suministran una o dos veces al dia a las diferentes sucursales.
Al hacer el andlisis de la industria, vemos que la mayoria de
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los competidores tienen la misma practica lo cual hace que el
cliente no siempre pueda obtener un producto completamente
fresco (por lo menos en el caso de la reposteria). Los clientes
llegan a primera hora de la mafana con el interés de comerse
algun croissant o pastelito caliente y encuentran que el producto
tienen que calentarlo pues fue hecho varias horas antes. En otros
casos, el cliente no encuentra el producto buscado y tiene que
trasladarse a otro local de la misma empresa o a otro negocio
para comprarlo. En este Ultimo caso, la organizacién pierde la
venta.

Después de determinar que la empresa tiene la capacidad
de preparar productos frescos cada hora, se decide lanzar la
siguiente oferta no rechazable: “Estimado cliente: sabemos que
su interés al entrar a esta panaderia/reposteria es encontrar
todos los productos que usted anda buscando y encontrarlos
frescos. Por eso queremos garantizarle que el producto que
desea esté recién hecho. Y si no lo encuentra, se lo llevaremos
gratis a su casa” Obviamente dicha oferta, después de ser
elaborada por los mismos empleados de la cadena, debe ser
sometida a prueba antes de ser presentada a los consumidores.
Esto se traduce en durar por lo menos un mes completo
implementando las soluciones de la cadena de suministros que
se requieren para lograr dicho efecto. No es sélo analizar en
cuantos casos un cliente llega y no encuentra el producto que
busca, sino también valorar lo que hubiera costado, satisfacer a
esos clientes con la garantia ofrecida.

Al obtener los resultados esperados de los cambios en
la cadena de suministros, se decide poner en marcha
la oferta. Los resultados van a ser asombrosos: el
inventario que se tenia en las tiendas va a disminuir y
como los locales tienen espacio para mas inventario,
se pueden introducir nuevos productos que apoyen
un crecimiento exponencial en las ventas. Al bajar los
inventarios, también se reducen los casos de productos que
se tenian que disponer por dafarse con sus correspondientes
costos. Todo esto en conjunto, hace que las utilidades de la
empresa se incrementen en menos de 3 meses. La oferta es
“irrechazable” para el cliente pues todos quieren un producto
(como el pan, por ejemplo) que se encuentre fresco y disponible
diariamente. Ademas, es dificil de copiar por sus competidores
pues cada una de las mejoras introducidas, como es el caso
de cambiar de uno o dos despachos por dia a cada una de
las tiendas, a mas de 10 despachos diarios, va en contra de la
filosofia tradicional gerencial que traduce esta mayor frecuencia
en mayores costos, cosa dificil de entender por la competencia.
Por el contrario, la competencia asume que la oferta va a acabar
con la reputacién de la empresa. Y muy probablemente cuando
la competencia logre asimilar los resultados, ya su panaderia/
reposteria estard volando sola.

Obviamente este tipo de ofertas puede que no sea copiada
por todas las compaiiias, pues no todos los clientes son
iguales. Pero, toda empresa puede aumentar sus utilidades
en el corto plazo construyendo su oferta no rechazable en
conjunto con la estrategia de operaciones que la soporte.
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de los conflictos en las empresas

Por: Vilena Comas-Stern
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La London Business School define como empresas familiares aquellas en que
la propiedad de la empresa esta concentrada en un grupo familiar cuyos
miembros controlan el negocio de forma sustancial y participan activamente
en su gestion. Otros autores agregan la vocacién de continuidad o transferencia
generacional como caracteristica adicional.

Segun Raul Serebrenik “el 70% de las empresas familiares no logra pasar a la
segunda generacién y del 30% que lo logra solo un 15% llega a la tercera
generacién impactando de manera importante la tasa de desempleo y el
producto interno bruto de nuestros paises”.

Las causas que pueden poner en riesgo la supervivencia de la empresa familiar
estan relacionadas con los conflictos generacionales, las diferencias entre las
diversas ramas familiares que se van integrando a la gestion de la empresa, la
falta de un plan de sucesién, la confusiéon del derecho de propiedad con la
capacidad para dirigir, asi como problemas comunes a otras empresas. Sin
embargo, debido a que las partes deben tratar de preservar el vinculo familiar,
que va mas alla de la “affectio societatis” (concepto juridico pertinente a la
formacion de una sociedad), es recomendable prever el uso de métodos
alternativos de solucion de conflictos mediante la incorporacion de clausulas
en los estatutos sociales o la creacién de un proceso de protocolizacién de la
empresa familiar.

Protocolizar una empresa es un proceso mediante el cual se fijan los valores, se
define una vision compartida, se crean érganos de gobierno que administren
los temas de propiedad, familia y gestién. La finalidad de este proceso es que
la empresa pueda trascender en el tiempo y prevenir conflictos.
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Con laiinclusién de clausulas en los estatutos los
accionistas pueden acordar libremente someter
las cuestiones de libre disposicién a los
procedimientos de mediacién, conciliacién,
amigable composicion o arbitraje con las
ventajas de la confidencialidad, economia,
rapidez e imparcialidad que caracterizan el uso
de estas vias, en lugar de llevar sus diferencias
ante los tribunales judiciales.

Algunos profesionales prefieren el uso de la
negociacién directa o el uso de la mediaciény
la conciliacion en los conflictos de las sociedades
familiares, en lugar del arbitraje, debido a la
semejanza de los laudos arbitrales con las
sentencias, que suelen situar a las partes como
vencidos o vencedores. En nuestra opinion,
todos estos métodos (el arbitraje incluido) son
preferibles, debido a que el costo emocional y
economico de una litis prolongada entre
personas que van a seguir relacionadas en el
futuro podria ser muy alto.

Por tanto es recomendable que los fundadores
de las empresas familiares puedan anticiparse a
estos conflictos desde los inicios de la sociedad
ya que en muchos casos ciertas rencillas
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familiares permanecen ocultas y sélo salen a relucir tras la
enfermedad o muerte del fundador de la compafia, poniendo
en riesgo la supervivencia de la empresa y causando malestar a
las familias involucradas.

Los métodos de resolucion alternativa de controversias, estan
contemplados en la legislacion dominicana y en consecuencia
nuestras cdmaras de comercio estan facultadas para la solucién
de los diferendos que puedan presentarse cuando las partes
designan sus Centros de Resolucion de Controversias (CRC)
para tal fin. Sin embargo, debe considerarse que en algunas
empresas familiares interactian accionistas que no forman
parte de la familia con los que podrian acordarse soluciones
diferentes teniendo siempre en cuenta que la confidencialidad
es fundamental para el manejo de los conflictos empresariales.

El fundador o los fundadores deben estar conscientes de que los
conflictos seran parte de la vida de la empresa familiar y cuando
participan en ella otros sectores surgen intereses encontrados
que generan situaciones en las que se debe mantener una clara
division entre la familia, la propiedad y la empresa. En ocasiones,
se encontraran en medio de situaciones con personas que
podrian ser:

« Familiares, que no son accionistas ni trabajan en la empresa

« Accionistas, que no trabajan en la empresa, ni son familiares

« Empleados, que no son familiares, ni accionistas

« Familiares accionistas, que no ocupan puestos en la empresa

« Accionistas, que trabajan en la empresa

« Empleados, que son familia; pero no son accionistas

« Accionistas, miembros de la familia y que trabajan en la
empresa
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« Elaboracién de un protocolo familiar referente a la vinculacién
de la familia con la empresa que incluya los lineamientos para la
inclusién de parientes.

« Elaborar una visién compartida por todos

« Tener una clara Division de funciones y descripcion de puestos
- Evitar remuneraciones inadecuadas

« Mantener una comunicacion eficiente

« Preparar los lideres con vocacion de futuros sucesores

« Elaborar un plan de sucesion y retiro de los fundadores

Sabemos que no todo se puede prevenir pero la adopcién de
estas medidas acompanadas de apertura al cambio, permitira al
empresario familiar tener las herramientas necesarias para
superar con fluidez los obstaculos que se presenten, asi como
un clima de trabajo mas agradable. Ademas, fijar reglas claras
para la empresa, establecer limites y procesos se reflejara
positivamente en la rentabilidad, objeto principal de todo
accionista familiar o no, que ha invertido sus recursos en esa
empresa.

Finalmente, el éxito en la planeacion de la sucesién dependerd
mucho de la personalidad del fundador pues aquellos que
mantienen el control hasta el final o los que obstaculizan el
proceso, haran mas dificil la experiencia, mientras que quienes
comparten la vision y los valores con sus hijos, nietos y socios,
les dejan hacer y participar, cuando se retiran voluntariamente o
pasan a ser asesores. Estas acciones tienden a incrementar las
probabilidades de que la empresa trascienda en el tiempo.
Reconocemos que todas las empresas afrontan diariamente el
reto de ser mas competitivas, mas rentables y con mayores
deseos de garantizar su continuidad. Sin embargo, las empresas
familiares tienen la preocupacion adicional de preservar la unién
del clan familiar. De ahi que la manera cémo sus miembros se
comporten ante los conflictos determinard su sostenibilidad.
Ignorar estos conflictos no es una opcién viable. En cambio,
asumirlos como oportunidades de crecer en ideas y estrategias
les fortalecera como familias y como empresas.

La autora es abogada corporativa, miembro del CRC de la Cdmara de
Comercio y Produccién de Santiago
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La compra de bienes en el extranjero es el pan nuestro de
cada dia para un buen nimero de comerciantes de nuestro
pais y la mayoria de sus transacciones las realizan sin
muchos contratiempos. Pero cuando surgen conflictos que
pueden menoscabar la relacién comercial, se presenta la
necesidad de una respuesta a nivel juridico. Si usted estd
inmerso (o piensa incursionar) en el negocio de importar
mercancias, este articulo puede abrirle los ojos en lo realtivo
a los remedios preventivos que puede implementar para
evitar dolores de cabeza innecesarios.

Generalmente, los comerciantes dominicanos hacen uso de dos
practicas para la compra de mercaderias en el exterior. La primera
es trasladarse al lugar de la adquisicion, comprar los articulos y
enviarlos al pais, con lo cual no se configura un contrato
internacional de mercaderias. La segunda practica es adquirir los
bienes desde el territorio nacional, pero sin mediacién de un
contrato escrito al efecto. Estas dos situaciones, que se dan al
margen de un contrato, pueden acarrear consecuencias negativas.

Un ejemplo tangible de estas riesgosas operaciones fue el caso de
un comerciante que luego de haberse trasladado a otro pais para
evaluar la mercancia que habia encontrado a precio conveniente,
envié una cantidad considerable de ese producto al pais, para
encontrarse con que la calidad no era la esperada y efectivamente
no le servia para venderla a sus clientes habituales. En consecuencia,
este empresario perdioé su inversién, y lo que es peor, no tenia un
mecanismo facil y rdpido para dar solucion a su problema.
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El contrato de
compraventa

le evita dolores
de cabeza en sus
negociaciones
internacionales

Para la elaboracion de un buen
contrato de compra internacional
lo aconsejable es valerse de un
profesional del Derecho
especializado en estos asuntos.

&

Por: Gisell L6pez, MSJR

{CUAL ES ESTA SOLUCION RAPIDA DE LA QUE
HABLAMOS? La elaboracién de un buen contrato que
prevea las garantias o respaldo justo para este tipo de
situaciones.

Para la elaboracion de un buen contrato de compra
internacional lo aconsejable es valerse de un profesional
del Derecho especializado en estos asuntos. Pero si no
dispone de recursos para ser dedicados a estos fines,
existen modelos de contratos en la web, a los que solo
deben ser agregados los datos del negocio en cuestion.
Estos contratos son elaborados a partir de las normas
internacionales de Derecho armonizado (que veremos
mas adelante) y pueden ser descargados en la pagina
www.jurisint.org.

Con el uso del contrato, el primer dolor de cabeza que
puede evitar es la eleccion de la legislacion que regiria si
ocurriese algun conflicto. Para entender mejor, veamos
este ejemplo: una empresa dominicana y otra
estadounidense contratan y eligen la legislacidn de esta
ultima. Resulta que ambos paises obedecen a sistemas
juridicos muy distintos y da cabida a dos formas diferentes
de interpretar el contrato. Por un lado, Republica
Dominicana resuelve sus conflictos siguiendo la
autonomia de las partes, pero complementando el
contrato con las normas y principios de las leyes que
apliquen; mientras que en el pais anglosajon el contrato
deberia ser suficiente para dirimir los problemas que
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surjan de él. Por esa razén le recomendamos prestar mucha atencién a los
términos y clausulas del contrato (especialmente a las letras pequefas).

Herramientas para la elaboracién y firma de contratos

Existen varias herramientas que sirven como mecanismos de prevencién en
los contratos de compraventa internacional. Puede hacerse incluir, a modo
de consenso entre las partes, una cldusula de eleccion de principios a los
que se sujetard la relacién. Estos principios podrian ser los del Instituto
Internacional para la Unificacion del Derecho Privado (UNIDROIT). Los
principios UNIDROIT son producto del derecho armonizado que se ha
venido trabajando desde el afo 1930, para dar una respuesta juridica
unificada en materia de contratos internacionales, y se aplican para regular
asuntos tan importantes como la excesiva onerosidad sobrevenida
(hardship), que es el caso en que una prestacién se vuelve mas costosa para
una de las partes; el derecho de reclamar el cumplimiento; el resarcimiento;
entre otros temas también importantes.

De modo que agregando una clausula de sujecidn a estos principios, ya sea
para cuando se presenten dificultades de interpretacion o cuando se dé el
incumplimiento, las partes estarian aseguradas por un conjunto de
principios que resultan ser bastante claros y completos en este caso de
venta comercial de bienes muebles entre contratantes de Estados diferentes.

Otra herramienta a su disposicién es la Convencion de Viena de 1980
(nuestro pais forma parte de este convenio desde el 2010) sobre los
Contratos de Compraventa Internacionales. Esta convencién regula
exclusivamente la formacion del contrato y las obligaciones del vendedor y
el comprador.

Por otro lado, en lo que se refiere al contenido del contrato hay aspectos a
los que se debe prestar particular atencién, especialmente al conjunto de
reglas internacionales para la interpretacidon de los términos comerciales
mas usados en las transacciones internacionales (Incoterms). Si no estd
familiarizado con estas nomenclaturas, es aconseajable que consulte con un
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profesional, al tiempo que se oriente consultando
en la web. En ese sentido recomendamos la
publicaciéndelaCamarade ComercioInternacional
(www.iccspain.org).

Igualmente importante en la elaboracién del
contrato estd el establecimiento de la llamada
cldusula arbitral. Con la eleccién de la solucién de
controversias por medio del arbitraje puede
ahorrar mucho dinero y tiempo en el futuro. No es
un secreto que los procesos judiciales son tediosos
y en muchos de los casos poco practicos para las
necesidades de los comerciantes, quienes
necesitan soluciones rapidas y con el menor
empleo de recursos posible. En este sentido, la
preferencia del arbitro sobre el juez, es una decisién
inteligente.

Si hace un buen uso de estas herramientas en sus
operaciones de negocios en el exterior estard
aplicando un buen remedio preventivo a los
problemas que podrian generarse por la compra
internacional de mercancias; el uso de un contrato
que abarque un conjunto de “detalles” a la postre
cuidard de la salud propia y de sus negocios. Este
contrato le evitard dolores de cabeza innecesarios.
Y no solo eso. Le evitara la molestia de verse en una
situacioén en la que no tenga herramientas juridicas
para defender su bolsillo.

La autora es abogada especializada en Derecho
Corporativo
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Gestidn Financiera Moderna:
La clave del éxito en el siglo X X|

Por: Juan Carlos Espinal

Muchas veces escuchamos a empresarios
decir: minegocio estden crisis, laeconomia
del pais estd deteriorada, los clientes no
me pagan, no tengo dinero para pagar,
etc. Sin embargo, se habrdn preguntado:
¢Realmente conozco los fundamentos de
una buena gestion financiera? ;Poseo el
conocimiento necesario para maximizar
las utilidades de mi empresa? Estas son
preguntas que debe hacerse a la hora de
tomar decisiones en su empresa..

A través de los afos nos hemos dado
cuenta de que muchas personas dirigen
la empresa como un vehiculo con los ojos
vendados. Es decir,administran suempresa
sin tomar en cuenta las informaciones
financieras basicas, conformandose
Unicamente con la cantidad de dinero que
se ganan o pierden al final del afo. Pero,
la gestion financiera moderna exige un
nuevo enfoque de administrar las finanzas
en la empresa, centrando su atencién en
los siguientes principios financieros, que
serviran de base para administrar mas
eficientemente:

Principio # 1. Cuide las ventas

Ventas es la forma de generar ingreso que
tienen las empresas. Sin embargo, muchos
empresarios no le dan importancia y se
descuidan de la misma. El crecimiento de
una empresa depende de la cantidad y
calidad de sus ventas. Cuando hablamos
de cantidad nos referimos al total de
volumen vendido, sea éste expresado
como cantidad de dinero o unidades
vendidas. Cuando hablamos de calidad,
nos referimos a las ventas a crédito o al
contado. Cuando una empresa vende al
contado tiene muchas entradas de efectivo
deinmediato. Porel contrario, en las ventas
a crédito es donde radica la calidad de la
cartera de crédito, donde la empresa debe
gestionar de manera eficiente los cobros
a clientes para incrementar las entradas
de efectivo mensualmente. Una gestién
de cobro deficiente provoca reduccién
en la entrada de efectivo, lo que a su
vez se traduce en la pérdida de liquidez
en la empresa. Por tal razén debemos
gestionar de forma eficiente los cobros

infocdmara * julio-septiembre 2013

para evitar que los clientes se queden
con el capital de trabajo de la empresa.
Recuerde que la manera mas facil para
que la empresa crezca financieramente
es buscando nuevos clientes, vendiendo
y manteniendo los clientes ya existentes.

Principio # 2. Cuide la liquidez

La liquidez es la capacidad que tienen las
empresas para cubrir sus compromisos de
corto plaza tales como: némina, pago a
proveedores, bancos, impuestos, etc. Por
tal razén, debemos de cuidarla y tratar de
que laempresatenga la cantidad de dinero
suficiente para cubrir los compromisos de
corto plazo sintener que incurrir en nuevas
deudas. La buena liquidez depende de
las operaciones normales de la empresa
donde se involucran varias cuentas tales
como:

« Las ventas a crédito y al contado

« Cuentas por cobrar

« Cuentas por pagar

- Los costos

- Los gastos

- Las compras de activos o mercancia

« El inventario

gue una empresa se gana por cada peso
invertido. Esta depende de las ventas, los
costos y los gastos. Para ilustrar mejor este
principio presentaremos un ejemplo:
Ventas = 1,000

Costos = 700

Gastos =200

Rentabilidad = 100

Para cuidar la rentabilidad debe enfocarse
en los costos y los gastos. Las empresas
que tienen altos costos y gastos son menos
rentables. Por el contrario las empresas
gue controlan bien sus costos y gastos son
mas rentables.

Principio # 4. Tenga cuidado con las
deudas

Las deudas son las obligaciones asumidas
por la empresa con terceros. Las empresas
deben cuidar la cantidad de deuda que
asumen, ya que en la mayoria de los
casos los empresarios cuando tienen
problemas econdémicos sélo piensan en
nuevas deudas sin pensar que las deudas
incrementan los gastos financieros y por
ende se reducen las ganancias.

Para cuidar la rentabilidad debe enfocarse en los costos y
los gastos. Las empresas que tienen altos costos y gastos

son menos rentables.

La liquidez se puede medir a través de
la elaboracién del estado de flujo de
efectivo. En este estado aparece una
relacién de las entradas y las salidas de
efectivo de la empresa mensualmente.
Una empresa con buena liquidez tiene
un flujo de efectivo positivo. Es decir, le
sobra dinero mensualmente después de
pagar todos los compromisos de corto
plazo. Cuando una empresa tiene un flujo
de efectivo negativo, quiere decir que sus
entradas no fueron suficientes para pagar
los compromisos de corto plazo y por
ende debe acudir a una entidad financiera
a endeudarse de nuevo, lo que implica
mas gastos financieros para la empresa.

Principio # 3. Cuide la rentabilidad
La rentabilidad es la cantidad de dinero

Hay muchas empresas que tienen buena
rentabilidad operativa, pero la cantidad de
intereses que pagan le reduce al minimo
la rentabilidad neta. Los estandares
internacionales establecen que wuna
empresa no se debe endeudar por encima
del 50% de sus activos. Cuando la empresa
sobrepasa estos parametros se considera
una empresa riesgosa para futuros
créditos.

Recuerde que si usted se descuida en
los cuatros principios financieros ya
mencionados, puede ser el inicio de una
quiebra. No permita que su empresa
quiebre. Cuide sus finanzas.

El autor es especialista en negocios
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La canibalizacjén
y su efecto en las
decisiones de compra

Por: Tony Rodriguez R.

i{Realmente compran los consumidores lo que quieren o lo que las empresas lesimponen?
¢{Quién tiene el control con respecto a la produccion de bienes? ;Como se afecta o manipula
la decision de compra? La respuesta a estas interrogantes puede proporcionar el material
necesario para escribir un libro o varios capitulos. Pero, este articulo sélo pretende aportar cierta
luz para que los empresarios recuerden que ellos
también son consumidores y mediten sobre el
accionar mercadoldgico de sus compafias.

ano actual se “come” el del afo
anterior en un circulo vicioso que
se repite afo tras ano.

Si este es un proceso que ocurre
con un bien de precio tan
elevado como lo es el automovil,
iqué no sera con otros articulos
de menor costo y mas asequibles
al publico? Claro que no estamos
hablando de comestibles, sino de
productos que a pesar de ser de
uso cotidiano, no se consumen
de una sentada.

En el mercado de |las
computadoras, por ejemplo,
la compania Intel nos llevé de
forma genial del procesador
286 a los Pentium en tiempo
asombrosamente  corto. De
hecho, toda persona nacida
después del afno 1999 ha sido
testigo de la mayor cantidad de
cambios en numero y tamafo
en esta industria que ninguna
otra generacién de la humanidad
haya conocido. Todo gracias a la
canibalizacion.

La misma situacién ha ocurrido
con los consumidores de
teléfonos moviles, con la
transicionateléfonosinteligentes.

Desde hace mucho tiempo la publicidad ha estado presente en

el quehacer de la humanidad, consciente o inconscientemente,

Desde hace mucho tiempo la publicidad ha
estado presente en el quehacer de la humanidad,
consciente o inconscientemente, siendo un
elemento fundamental en la toma de decisiones
de los compradores, sin importar cuan simples o complejas sean éstas. Pero, también hay
otros factores que juegan un papel estelar en la construccion de mensajes para influenciar el
comportamiento del consumidor.

Por mas de un siglo las compaiias fabricantes se han valido de la investigacién para determinar
las necesidades insatisfechas del consumidory suplirlas con los productos que lanzan al mercado.
La industrializacion propicié que las empresas (que hasta entonces dependian de rudimentarias
técnicas de intercambio) crearan efectivas estrategias de mercadeo e incorporaran a sus técnicas
de ventas herramientas de promocién que fueron aplicadas a una variada gama de productos,
desde la simple caja de fésforos hasta el automévil, considerado la maravilla de principios del
Siglo XX. Es justamente en laindustria automotrizdonde se inicia un proceso mercadoldgico que
ha sido adoptado y adaptado con gran éxito por la industria de la tecnologia: la canibalizacién.

La industria del automovil cambia sus modelos anualmente, agrega elementos que la version
del aino anterior no tenia, creando la ilusién en el consumidor de que las nuevas incorporaciones
fueron “creadas” el dia anterior, cuando en verdad son la resultante de un meticuloso plan de
mercadeo disefiado y planificado afos atras. De ahi que vemos como la mayoria de fabricantes
de vehiculos “canibalizan” sus productos anualmente, evitando que su fiel consumidor de
hoy, salga en busca de los atributos de otras marcas. Dicho de manera simple, el modelo del
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siendo un elemento fundamental en la toma de decisiones de los
compradores, sin importar cuan simples o complejas sean éstas.

Motorola inicié canibalizando
sus productos, pero no fue lo
suficientemente innovadora para
crear modelos que rompieran
con el esquema establecido por
ellos mismos. Eso trajo como
consecuencia que otras marcas,
que llegaron después al mercado
de los teléfonos celulares, se
convirtieran en los duefios
absolutos del renglén, gracias
a que no soélo canibalizaron
sus productos, sino que se
apoyaron en la innovacién. Apple
incursion6 en el mercado de los
teléfonos inteligentes, con los
resultados positivos de su linea
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de iPods Classic, los que canibalizaron tan exitosamente pasando por el
iPod Nano hasta llegar al iPod Touch. De ahi el gran éxito de los iPhones que
se convirtio en el modelo a imitar dentro de la industria. Luego de haber
vencido a HTC, RIM (Blackberry) Apple libra hoy una batalla campal con
Samsung (su socio suplidor de componentes) no tan sélo en el mercado
de los teléfonos inteligentes sino también en el nicho desarrollado
innovadoramente por Apple: las tabletas.

Aunque por un lado Apple y Samsung son enemigos a muerte en el
competitivo mercado de las comunicaciones moviles (amén de las
batallas legales que hoy libran en tribunales por acusaciones mutuas de
violaciéon de patentes), por otro lado son aliados inseparables, en la forma
de canibalizar sus productos. La nueva norma impuesta por estos dos
gigantes es poner cada afo al planeta en expectativa para ver qué es lo
nuevo del iPhone o del Galaxy S. Todo esto detras de un batallén armado
con las mas ingeniosas formas de presentar al indefenso consumidor,
los nuevos atributos de sus productos, que hacen que estos caigan mas
fascinados por todos sus encantos que por la real necesidad de poseer y
utilizar a plenitud uno de estos maravillosos aparatos.

Asi de seductiva, embriagadora y convincente ha resultado ser la
canibalizacién. Es un fenédmeno que ya lo vivimos con los televisores de
pantalla plana. Las diferentes marcas nos convencieron que la TV Plasma
era lo mejor, pero su reinado duré poco. Luego vino el LCD (Liquid-
Crystal Display) y mas adelante el LED (Light-Emitting Diode). Ahora
es LED 3D. ;Quién sabe que vendra después? Y pensar que desde 1948,
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con la aparicién del televisor blanco y negro de 525
lineas, pasando por la aparicion del primer televisor
a color en 1953, los cambios en estos equipos se
mantuvieron casi inalterables por mas de treinta
anos, siendo solo el control remoto y el tamano de la
pantalla, las mayores variaciones.

Si bien es cierto que existen consumidores
convencidos de tener el control sobre su decisién
de compra y de que muchos hasta creen en el poder
de las redes sociales para afectar la imagen de una
marca o hundir una empresa, la realidad es que hay
mucho dinero de por medio. Las investigaciones han
permitido a las empresas manipular las mentalidades
de sus compradores y convertirlos en sus aliados. Los
consumidores cayeron como corderos en las garras
de la canibalizacion. Estan inmersos en un limbo
de tecno-comunicacion apoyado en el bombardeo
publicitario constante ofreciendo los ultimos avances
tecnoldgicos en tal o cual producto. El resultado:
“papeleta maté a menudo”y “el pez grande se comié
al chiquito”. Por lo que si usted es un consumidor
con dinero para gastar, con tendencia a invertir en
tecnologia y dispuesto a dejarse seducir, preparese
gue esto apenas comienza.

El autor es consultor en mercadeo
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8 PRINCIPAL RETO DE LA
EXPORTAR : [tiedv v

Republica Dominicana tiene un gran reto en cuanto al manejo de
su economia se refiere. Especificamente el manejo de su sector
externo. La realidad es que hemos crecido como economia, las
estadisticas destacan que en promedio somos la economia que mas
ha crecido en los ultimos 50 afos, en casi todo el Caribe y América
Latina promediando un 5% en el periodo citado. No obstante, ese
crecimiento no se ha traducido en reducir los indices de pobreza.

Algunos sectores de la economia pueden mostrar gran crecimiento
y lideran el mismo. Pero, podemos afirmar que el verdadero
desarrollo, evidenciado en la calidad de vida, sigue aletargado
pues tenemos mediciones lastimosas en educacién y en salud.

El indicado crecimiento ha generado un importante ritmo de
incrementodelconsumo, perocomonohemossidosuficientemente
agiles en aumentar la produccion ni en serinnovadores y eficientes,
ese consumo lo hemos compensando con importaciones. En otras
palabras, estamos haciendo ricas a otras naciones y para sostener
ese patron nos hemos endeudado para consumir. Evidentemente
que ese comportamiento no es sostenible, ni a nivel particular, ni
empresarial, ni mucho menos de un pais.

Nuestro gran reto es modificar la cultura productiva, apoyar los
emprendimientos, dotarlos de financiamientos adecuados vy
promover la educacion empresarial. Es un entramado complejo
que envuelve tanto al sector privado como al publico.

Si bien es cierto que en el afo 2012 exportamos unos 3,150
productos distintos, dirigidos a 170 paises, segun las informaciones
del Centro de Exportaciones e Inversiones (CEI-RD), ain tenemos
por delante la tarea de masificar la produccién orientada a la
exportacion. Tenemos que trabajar en profundizar aquellos
renglones en que tenemos eficiencia y ventajas competitivas,
asi como en eliminar las trabas que dificultan las exportaciones,
implicando esto ultimo la revisién, modificaciéon y/o eliminacién
de leyes y reglamentos.

Un estudio reciente realizado por la Asociaciéon Dominicana de
Zonas Francas muestra renglones en que tenemos estadisticas
importantes. Entre estas podemos citar que somos el pais #1 en
produccion de cigarros hechos a mano; en produccién de cacao
y banano organico; en exportacion de ron de cafna a Espaiia,
cigarros a Estados Unidos y banano al Reino Unido. Ademas,
somos el 3er pais exportador de ron de caia a nivel mundial.

En adicion a estos casos especificos, tenemos importantes
iniciativas de produccién en renglones orientados a segmentos
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especializados de mercados, como pueden ser los vegetales
exéticos, de especias o de productos para los dominicanos en el
extranjero, o la versatilidad de las empresas de zonas francas para
producir los mas variados articulos.

Tenemos oportunidades envidiables, por la ubicacién geografica,
por las redes de comunicacién o por lo que representa el comercio
con Haiti. Este mercado es de facil acceso en términos logisticos,
ya que puede hacerse por via terrestre. Sin embargo, el comercio
con este pais, que es nuestro segundo aliado comercial, tiene
que ser regulado, acordado y formal, para evitar las vicisitudes
recientes, frutos de la informalidad y la improvisacion.

Otras grandes oportunidades las encontramos en la variedad

de productos agricolas, en nuestras condiciones climaticas y de suelo y
muy especialmente en los cinco acuerdos comerciales que nos dan acceso
a unos 882 millones de consumidores, segun recordara el director ejecutivo
del Centro de Exportaciones e Inversiones de la Rep. Dominicana, en su
reciente comparecencia ante la Asociacién Dominicana de Exportadores. Los
acuerdos comerciales con que cuenta el pais son el DR-CAFTA firmado con
Estados Unidos y con Centroamérica vigente desde el 2007, el acuerdo RD-
Panama vigente desde el 2002, el acuerdo con el Caricom, vigente desde el
2003, que nos conecta con 16 millones de consumidores del Caribe y el mas
reciente acuerdo EPA (Economic Partnership Association) que nos brinda trato
preferencial en el mercado europeo.

Existen diversas formas para que las empresas se enrolen en la corriente de
ventas en el extranjero. Hacerlo es una tarea indispensable e impostergable
para fortalecer la economia dominicana y sostener el nivel de consumo,

que hemos mantenido en los ultimos afos. Las opciones que presentamos
a continuacién, son compatibles entre si y no implican complejidades
operativas. Lo importante es tomar la decisién al mas alto nivel de la empresa:

1. Capacitar el personal de manera apropiada. Muchos cursos no tienen costo,
como los que podemos ofrecer en la Camara de Comercio, como centro
operativo del Infotep.

2. Las empresas pueden enrolarse o fomentar la creaciéon de clusters que les
permitan acceder a programas de certificacion, a los servicios de expertos y a
medios logisticos eficientes.

3. Existen opciones de venta por e-commerce, de muy bajo costo, que colocan
los productos al alcance del mundo entero. Las empresas de este género
quiere incluir a los productos dominicanos en su amplia gama de ofertas.

4. Aunque existen muchas otras opciones, mencionaremos por ultimo, la
propuesta de la CdAmara de Comercio y Produccién de Santiago, que consiste
en la creacion de la“Unidad Exportadora de Santiago”. Este proyecto consiste
en un espacio de informacién para empresas exportadoras dominicanas
que estén asociadas a la Camara, que orienta a los compradores extranjeros,
capacita a los productores locales, establece contactos para la identificacion
de mercados y sirve de apoyo a las misiones comerciales, desde o hacia la
Republica Dominicana.

Esta iniciativa incluye capacitacion en
mercados internacionales, en logistica y
en aspectos empresariales de exportacién.
También ofrecerd informacién actualizada,
tanto de forma fisica como digital, relativa
a contactos, productos (primarios y
secundarios), certificaciones, volimenes
disponibles y personal involucrado en cada
empresa identificada. En toda la informacién
anterior, se incluyen los datos de los socios
de la Cdmara que exporten o que tengan,
en planes futuros, la exportacién de sus
productos.

El proyecto planteado ha encontrado
aliados importantes en la Direccién de
Comercio Exterior (DICOEX) y en el Centro
de Exportaciones e Inversiones de la Rep.
Dominicana, con quienes la Camara de
Comercio tiene acuerdos de cooperaciéon
suscritos. También en el Ministerio de
Industria y Comercio y la Cdmara de Comercio
Dominico-Francesa han expresado su
respaldo a la iniciativa. Incluso otras Camaras
de Comercio del pais ya quieren conocer mas
sobre estaunidad, conlafinalidad dereplicarla
en sus respectivos ambitos geograficos.

Esperamos que esta nueva herramienta
contribuya a que la cultura productiva,
mercadoldgica, cibernética y de financia-
miento se transformen, al tiempo que todos
orientemos nuestras acciones en la direccién
de la exportacion.

El autor es Director Ejecutivo de la Cdmara de
Comercio y Produccidn de Santiago

infocdmara © julio-septiembre 2013
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XIV Concurso Fotografico

EXAL CIeAD

(-
)

Para mayor informacion y bases del concurso:
www.expocibao.com.do
ferias@camarasantiago.com

tel: 809 582 2856 / fax: 809 241 4546

Av. Las Carreras No. 7 Edificio Empresarial,
Santiago, Republica Dominicana

\ER (919)
BN g 2
e /,200

Fecha limite entrega de trabajos: 22 octubre 2013 @ 4:00pm



BASES CONCURSO

Fotogrdfico Expo Cibao 20U | 2

El concurso fotografico es parte integral de las actividades de Expo
Cibao. Ha sido concebido y gestionado por la Cdmara de Comercio
y Produccién de Santiago con la intenciéon de promover el arte
fotografico entre los diversos publicos que concurren a la feria. Este
concurso aspira resaltar los valores comerciales, culturales vy
artisticos que se conjugan en el area.

El concurso de fotografia Expo Cibao queda oficialmente abierto
a partir de la publicacién de estas bases:

1. TEMA. El tema es “POR LA INTEGRACION Y EL DESARROLLO DE LA
REGION”. Las fotos enviadas a concurso deberan reflejar aspectos
relacionados con las manifestaciones comerciales, productivas,
educativas, culturales, artisticas y artesanales en el recinto de la feria o
con actividades pre-feria, apertura, desarrollo y/o clausura de la misma.

2. PARTICIPANTES. Podra participar en el concurso toda persona
dominicana, asi como extranjera, con residencia legal en Republica
Dominicana (con documentacién oficial definitiva y vigente), mayor de
18 afos de edad. No seran admitidos en el concurso personas que
laboren en la Cdmara de Comercio y Produccién de Santiago o que
estén contratadas por la institucion para realizar labores especificas en
la feria.

3. LAS OBRAS. Las fotografias a concursar deberan ser originales,
inéditas e individuales realizadas en el periodo comprendido entre el
11y el 15 de septiembre de este afio. Cada concursante podra enviar
un maximo de cuatro (4) obras, y las mismas deben evidenciar haber
sido tomadas en el recinto de La Barranquita, donde se desarrolla la
feria o en actividades pre-feria.

4. CATEGORIAS. El concurso contempla la participaciéon de fotdgrafos
en una Unica categoria, para avanzados o aficionados a la fotografia.

5.CONDICIONES DE PARTICIPACION. a) Los participantes tienen libertad
técnica en la realizacion de las fotografias, que pueden ser analogas,
digitales o un hibrido, como resultado de los nuevos medios de edicion
y reproduccion digital por computadora. b) Las fotos deben ser a color
y tener un tamano comprendido entre las 10 pulgadas por el lado
menor y 15 pulgadas por el lado mayor. c) Las imégenes deberan ser
presentadas sin enmarcar y montadas en una base rigida, con un
recuadro (passepartout) blanco de tres (3) pulgadas de ancho en cada
uno de sus lados y con aditamento para montaje en su parte posterior.
d) No se aceptard ningln otro montaje que no sea el especificado. e)
Cada fotografia debera tener una etiqueta pegada al dorso que indique
el titulo de la obra, la categoria en que participa y el seudénimo del
autor. Cada participante sélo podra usar un seudénimo. Adicionalmente
se debe entregar un sobre cerrado con un disco compacto (CD) de las
obras participantes, al tamafio de impresién (en formato JPEG a 300 DPI
de resolucién) y una hoja con la siguiente informacién: nombres y
apellidos del autor, seudénimo utilizado, direccion, teléfonos, fax,
direccion electrénica (e-mail) y copia de la cédula al dia. El sobre sélo
tendrd escrito el seudénimo y la categoria en que participa en la parte
de afuera. f) Los organizadores se reservan el derecho de descartar y
excluir del concurso a cualquier participante que se inscriba con datos
falsos y/o no cumpla las presentes bases en cualquier forma.

6. ENTREGA DE LAS OBRAS A CONCURSAR. Los trabajos se recibiran en
horario de 8:30 a.m.a 5:00 p.m. en las oficinas de la Cdmara de Comercio
y Produccién de Santiago, ubicadas en el Edificio Empresarial, Avenida
Las Carreras # 7, Santiago, Republica Dominicana. La admision
comenzard el lunes 16 de septiembre a las 8:30 a.m. y cerrard el viernes
18 de octubre de 2013 a las 4:00 p.m.
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7. PROCESO DE SELECCION Y PREMIACION. El concurso tendra un
jurado Unico encargado de seleccionar y premiar las obras. Estard
compuesto por tres (3) personas calificadas, de las cuales dos (2)
deberdan ser fotdgrafos. Sus decisiones son inapelables. De entre todas
las obras presentadas a concurso, el jurado podra seleccionar y decidir
la presentacién publica de una exhibicién con las mismas, cuya fecha se
dara a conocer oportunamente.

SE  OTORGARAN LOS SIGUIENTES PREMIOS EN MONEDA
DOMINICANA: CATEGORIA AVANZADOS:

ler. premio RD$ 30,000.00 y certificado
2do. premio RD$ 15,000.00 y certificado
3er. premio RD$ 10,000.00 y certificado

Nota: Los valores de estos premios son netos. La Cdmara de Comercio y
Produccién de Santiago asume el impuesto en cada premio.

8. DEVOLUCION TRABAJOS NO PREMIADOS. Los autores de las
fotografias no premiadas deben pasar a retiradas por la Cdmara de
Comercio y Produccion de Santiago, en horario de 8:30 a.m. a 5:00 p.m.,
en un plazo maximo de treinta (30) dias a partir de la entrega de los
premios. Las obras podrdn ser retiradas por una persona que el autor
designe, siempre y cuando esa persona deposite una autorizacién
firmada por el autor. La firma debe ser idéntica a la que aparece en la
copia de la cédula del autor. Los trabajos que no sean retirados
transcurrido el plazo, se reputardn como abandonadas por sus autores
y los organizadores podran disponer de los mismos, a su entera
discrecion.

9. DISPOSICIONES GENERALES. a) Los trabajos premiados pasaran a ser
propiedad exclusiva de la Cdmara de Comercio y Produccién de
Santiago, institucion organizadora del concurso, la cual se reserva el
derecho de reproduccién o exhibicién de ellos para actividades
promocionales, respetando los derechos morales del autor, de acuerdo
a la ley 65-00 sobre Derecho de Autor o a la legislacion que pudiere
sucederle. b) Los participantes consienten en ceder a la Cdmara de
Comercioy Produccién de Santiago, por tiempo indefinido, los derechos
patrimoniales sobre las obras participantes en el mismo. El concursante
debe ser el Unico titular de los derechos de autor y debe asegurar que
terceras personas no puedan reclamar ningin derecho con respecto a
ellas. ¢) La Cémara de Comercio y Produccién de Santiago queda
exonerada, no haciéndose responsable, respecto al incumplimiento de
los participantes de cualquier garantia en materia de derechos de
propiedad intelectual, industrial o de imagen, asi como de cualquier
responsabilidad que pudiera derivar del incumplimiento o
cumplimiento defectuoso de por los participantes de lo estipulado en
estas bases. d) Aunque los organizadores del concurso velaran en todo
momento para que las obras recibidas sean tratadas con el mayor
cuidado, no aceptardn responsabilidad alguna por deterioro,
mutilacion, fractura, descoloramiento o manchado de las mismas, asi
como tampoco respecto a la pérdida total o parcial, por cualquier causa
que fuere, incluyendo incendio, robo y otros actos de vandalismo o de
fuerza mayor.

La Cdmara de Comercio y Produccién de Santiago no cobra inscripcién
por participar en el concurso; de igual forma no se compromete con
ningun tipo de gasto que ocasione la eventual y facultativa devolucion
de las obras, ni otro tipo de remuneracion, reembolso o indemnizacién
no previsto por las bases de este concurso. Para cualquier duda sobre
las bases del concurso o el procedimiento del mismo, los interesados
pueden consultar la Cdmara de Comercio y Produccién de Santiago
llamando al teléfono 809-582-2856, en horarios de oficina. Del mismo
modo pueden visitar la pdgina web: www.camarasantiago.com
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PROGRAMA DE ACTIVIDADES EXPO-CIBAO

6:00 p.m.
10: 00 p.m.

6:00 p.m.
10: 00 p.m.

6:00 p.m.
10: 00 p.m.

6:00 p.m.
10: 00 p.m.

8:30 a.m.
5:00 p.m.

infocamara

LUNES 2 DE SEPTIEMBRE

« SEMINARIO “Como participar con
éxito en Expo Cibao 2013” (Grupo #1
Primera sesion). Capacitacion para el
personal de empresas que participan
como expositores en Expo-Cibao.
Lugar: Edificio Empresarial.

6:00 p.m.

7:00 p.m.

MARTES 3 DE SEPTIEMBRE

« SEMINARIO “Cémo participar con
éxito en Expo Cibao 2013” (Grupo #2
Primera sesion). Capacitacion para el
personal de empresas que participan
como expositores en Expo-Cibao.
Lugar: Edificio Empresarial.

8:00 p.m.

MIERCOLES 4 DE SEPTIEMBRE

« SEMINARIO “Cémo participar con
éxito en Expo Cibao 2013” (Grupo #1
Segunda sesion). Capacitacion para el
personal de empresas que participan
como expositores en Expo-Cibao.
Lugar: Edificio Empresarial.

JUEVES 5 DE SEPTIEMBRE

« SEMINARIO “Cémo participar con
éxito en Expo Cibao 2013” (Grupo #2
Segunda sesion). Capacitacion para el
personal de empresas que participan
como expositores en Expo-Cibao.
Lugar: Edificio Empresarial.

MARTES 10 DE SEPTIEMBRE

« REGISTRO, INSCRIPCION Y
DESARROLLO DEL 2DO. FORO
EMPRESARIAL EXPO-CIBAO. Ponencias
de conferencistas nacionales y
extranjeros sobre temas empresariales.
Lugar: Auditorio del Centro Cultural
Eduardo Ledn Jimenes.

8:30 p.m.

julio-septiembre 2013

10:00 p.m.

PROGRAMA DE ACTIVIDADES

- COCTEL DE BIENVENIDA al acto
inaugural de Expo-Cibao 2013.
Lugar: Area de campo y pista del
Complejo Deportivo

La Barranquita.

- INAUGURACION de la vigésimo
sexta version de Expo Cibao 2013.
Lugar: Area de campo y pista

del Complejo Deportivo La
Barranquita.

« RECORRIDO por la feria con los
visitantes.

- INAUGURACION, con la
participacion del Ballet
Folklérico de Santiago, dirigido
por el maestro Thony Liriano y la
presentacion Grupo de Lechones
Los Hijos y Nietos de Tony Vargas.
Lugar: Tarima Cultural (Ministerio
de Cultura / Expo-Cibao).

« ARTES VISUALES. Apertura de
la exposicion contemporanea de
artes visuales “Arte Industrial”,
en coordinacion con el grupo
“Garabatos”.

Lugar: Café de la Feria.

« MUSICA: CAFE-CONCIERTO. El
Mirabar de los Jueves, en la Feria.
Musica en vivo con el maestro
Rafelito Mirabal y sus invitados.
Lugar: Café de la Feria.

«DJY PRESENTACION ARTISTICA.
Lugar: Tarima de fiesta del
Santiago-Fest, en drea de Campo
y Pista

- CIERRE.
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9:00 a.m.

10:00 a.m.

11:00 a.m.

11:00 a.m.

2:00 p.m.

2:00 p.m.

JUEVES 12 DE SEPTIEMBRE

+ RUEDA DE NEGOCIOS entre
misiones comerciales nacionales y
extranjeras.

Lugar: Pabellon E.

- PARTICIPACION DEL BALLET
FOLKLORICO JUVENIL DE LA
DIRECCION REGIONAL NORTE
DE CULTURA, dirigido por Wilson
Inoa.

Lugar: Tarima del Ministerio de
Cultura.

- PRACTICA DE EQUIPOS Y
ROBOTS.
Lugar: Pabellén D.

« TALLER DE PINCELADAS PARA
NINOSY JOVENES.
Lugar: Café de la Feria.

« TALLER DE PRINCIPIO DE
ILUMINACION, CINE, TEATRO Y
TELEVISION A CARGO DE VINICIO
PONS.

Lugar: Tarima Cultural (Ministerio
de Cultura / Expo-Cibao).

« TALLER de Reciclaje a cargo de
Gisela Peralta.

Lugar: Tarima Cultural (Ministerio
de Cultura / Expo-Cibao).

- EXHIBICION DE PROYECTOS DE
ROBOTICA.
Lugar: Pabellén D.

- MINI TALLERES DE ROBOTICA AL
PUBLICO.
Lugar: Pabellén D.

-TALLER DE ORIGAMI A CARGO DE
ANDRES ACEVEDO.

Lugar: Tarima Cultural (Ministerio
de Cultura / Expo-Cibao).

« PERFORMANCE: Artistas
Plasticos de Santiago pintan

en honor al Patricio Juan Pablo
Duarte.

Lugar: Tarima Cultural (Ministerio
de Cultura / Expo-Cibao).
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4:00 p.m.

4:00 p.m.
7:00 p.m.

5:00 p.m.

6:00 p.m.

5:00 p.m.

8:00 p.m.

10:00 p.m.

PROGRAMA DE ACTIVIDADES

‘TALLER PINTURA'Y MODELADO
EN BARRO para jévenes y adultos.
Lugar: Café de la Feria.

« ACTIVIDAD CULTURAL DE LA
PROVINCIA DE PUERTO PLATA.
Lugar: Pabellén D.

- PRESENTACION DEL GRUPO DE
DANZA MODERNA DE UTESA,
dirigido por José Luis Rodriguez.
Lugar: Tarima Cultural (Ministerio
de Cultura / Expo-Cibao).

« CHARLA: “El mercado de
capitales: una via hacia el
crecimiento del empresariado
dominicano” por Sr. Felipe
Amador (Bolsa de Valores de la
Republica Dominicana).

Lugar: Pabellén E.

- ROBOTICA. TALLER - Reunién
técnica de Asociacion de
Robética.

Lugar: Pabellén D.

« RECITAL DE CUENTOS BREVES.
En coordinacién con grupos
literarios de la Regién Norte y el
Grupo Jueves Literarios de Sosua.
Lugar: Café de la Feria.

- PRESENTACION ARTISTICA de
Rafelito Roman y su Conjunto
Tipico.

Lugar: Tarima Cultural (Ministerio
de Cultura / Expo-Cibao).

- MUSICA: CAFE-CONCIERTO-
El Mirabar de los Jueves, en
la Feria. Musica en vivo con el
maestro Rafelito Mirabal y sus
invitados.

Lugar: Café de la Feria.

- PRESENTACIONES ARTISTICAS.
Lugar: Tarima de fiestas del
Santiago Fest en Expo —Cibao,
ubicada en el drea de Campoy
Pista.

- CIERRE.
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9:00 a.m.

10:00 a.m.

5:00 p.m.

10:00 a.m.
11:00 a.m.

10:00 a.m.

10:40 a.m.
12:00 a.m.

10:30 a.m.
12:30 a.m.

10:30 a.m.
12:30 a.m.

11:00 a.m.

2:00 p.m.
6:00 p.m.

2:30 p.m.
3:30 p.m.

VIERNES 13 DE SEPTIEMBRE

« RUEDA DE NEGOCIOS entre
misiones comerciales nacionales y
extranjeras.

Lugar: Pabellén E.

« JUZGAMIENTO DE GANADO

DE LECHE (Holstein, Pardo Suizo,
Jersey).

Lugar: Area exhibicion ganadera.

- PRESENTACION DE TITERES A
CARGO DE RENSO MORA

Lugar: Tarima Cultural (Ministerio
de Cultura / Expo-Cibao).

- ROBOTICA. Exhibicion de
proyectos, practica de Equiposy
Robots.

Lugar: Pabellén D.

- PRESENTACION DE MIMOS Y
ESTATUAS VIVIENTES.

Lugar: Tarima Cultural (Ministerio
de Cultura / Expo-Cibao).

« TALLER INICIACION AL TEATRO
a cargo de Osvaldo Sanchez.
Lugar: Tarima Cultural (Ministerio
de Cultura / Expo-Cibao).

4:00 p.m.
6:00 p.m.

« TALLER DE PINCELADAS a cargo
de Gisela Peralta.

Lugar: Tarima Cultural (Ministerio
de Cultura / Expo-Cibao).

« TALLER DE PINCELADAS

Y PINTURA DE OBJETOS
RECICLADOS Para nifos y jévenes.
Lugar: Café de la feria

« MINI TALLERES DE ROBOTICA
AL PUBLICO.
Lugar: Pabellén D.

- PRESENTACION DE MIMOS Y
ESTATUAS VIVIENTES.

Lugar: Tarima Cultural (Ministerio
de Cultura / Expo-Cibao).

- PRESENTACION OBRA DE
TEATRO “Papeles Volteados.”
Dirige Osvaldo Sanchez.

Lugar: Tarima Cultural (Ministerio
de Cultura / Expo-Cibao).
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4:00 p.m.

4:00 p.m.
7:00 p.m.

3:30 p.m.
4:30 p.m.

4:30 p.m.
5:30 p.m.

5:00 p.m.

5:00 p.m.
6:00 p.m.

6:00 p.m.

PROGRAMA DE ACTIVIDADES

« LLEGADA DE LOS PARTICIPANTES
DE EXHIBICION CANINA.
Lugar: Area exhibicién canina.

« DEMOSTRACION DE RASTREO DE
SUSTANCIAS NARCOTICAS.
Lugar: Area exhibicién canina.

+ TALLER PINTURAY MODELADO EN
BARRO para jéovenes y adultos.
Lugar: Café de la feria.

« ACTIVIDAD CULTURAL DE LA
PROVINCIA DE PUERTO PLATA.
Lugar: Pabellon D.

- PRESENTACION ARTISTICA

DE LA COMPANIA DE JOVENES
BAILARINES, dirigido por la maestra
Alfa Rodriguez.

Lugar: Tarima Cultural (Ministerio de
Cultura / Expo-Cibao).

« PRESENTACION ARTISTICA de Palos
y Atabales a cargo del grupo Las 7
Potencias de San Miguel.

Lugar: Tarima del Ministerio de
Cultura.

« CHARLA TURISOPP Y UMPC.
Presentacion del Proyecto
Provincial para Turismo Sostenible
de Puerto

Lugar: Pabellén E.

« DESFILE CANINO DE MODAS.
Lugar: Area exhibicién canina.

- PREMIACION DE EXHIBICION DE
GANADO.
Lugar: Area exhibicion ganadera.

« CHARLA SOBRE FINANZAS.
Lugar: Pabellén E.

- COMPETENCIA , DEMOSTRACION
Y PREMIACION DE HABILIDADES
CANINAS.

Lugar: Area exhibicién canina.

- VERSOS DE LA FERIA.
Coordinacién: Grupo literario de
Jarabacoa. Presentacion de las
memorias del 11vo. Festival de
Poesia en la Montana.

Lugar: Café de la Feria.



Reefer Services ofrece a sus clientes las mejores soluciones para la
administracion de la cadena de frio. Para esto contamos con la tecnologia mas
avanzada en sistemas de climatizacion para los sectores industrial, comercial
y de transporte.

Refrigeracion Industrial

Meveras exhibidoras (Supermercados).
Unidades condensadoras.

Unidades evaporadoras.

Paneles insulados para cuartos frios.

Cuartos frios modulares.

Sistemas paralelos de refrigeracion (RACKS).
Sistema de monitore ambiental remoto (SMAR).

Transporte Refrigerado

Alquiler y venta contenedores refrigerados.
Equipos de refrigeracion para camiones.
Cajas para camiones refrigerados.
Sistemaside monitoreo de temperatura (GPS).
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ventas@reeferservices.com / www.reeferservices.com
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6:00 p.m.
8:00 p.m.

6:00 p.m.
7:30 p.m.

8:00 p.m.

VIERNES 13 DE SEPTIEMBRE

- ROBOTICA. Taller- Reunién
técnica de Asociacion de
Robadtica.

Lugar: Pabellén D

- PRESENTACION ARTISTICA A
CARGO DEL CONJUNTO TIPICO
DEL EJERCITO NACIONAL, dirigida
por el Capitan Faias.

Lugar: Tarima Cultural (Ministerio
de Cultura / Expo-Cibao).

MUSICA: Café-Concierto.

El Mirabar de los Jueves, en
la Feria. Musica en vivo con el
maestro Rafelito Mirabal y sus
invitados.

Lugar: Café de la feria

« PRESENTACIONES ARTISTICA.
Lugar: Tarima de fiestas del
Santiago Fest en Expo —Cibao,
ubicada en el drea de Campo

y Pista.

10:00 p.m. . CIERRE
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10:00 a.m.

10:00 a.m.
12:00 m.

10:00 a.m.

10:00 a.m.
12:00m.

10:00 a.m.
5:00 p.m.

10:00 a.m.

1:00 p.m.

10:00 a.m.
5:00 p.m.

10:30 a.m.
1:00 p.m.

11:00 a.m.

11:00 a.m.
12:00 m.

PROGRAMA DE ACTIVIDADES

SABADO 14 DE SEPTIEMBRE

« DEMOSTRACION DE OBEDIENCIA
CANINAY FRISBEE, MINI CURSO
PARA MOTIVAR. Actividad de
interaccién con perros en adopcion
y gatos de la fundacién animales
en peligro..

Lugar: Area exhibicién canina.

- MANANA INFANTIL, Payasos,
Juegos Tradicionales y Concursos.
Lugar: Tarima del Ministerio de
Cultura.

« BAZAR PRO-FONDO A
BENEFICIO DEL PROGRAMA

DE BANCO DE VALVULAS PARA
NINOS HIDROCEFALICOS del
Comité de Responsabilidad Social
de la Cdmara de Comercio y
Produccidn de Santiago.

Lugar: Médulo del Comité de
Responsabilidad Social.

« CICLISMO. Campamento Infantil.

« JUZGAMIENTO DE GANADO
DE CARNE ( Brahman Blanco y
Brahman Rojo, Semental).
Lugar: Area de exhibicion
ganadera.

- REGISTRO Y ACREDITACION DE
PARTICIPANTES DE ROBOTICA.
Lugar: Pabellén D.

- EXHIBICION DE PROYECTOS
DE ROBOTICA.
Lugar: Pabellén D.

« OLIMPIADA DE ROBOTICA
ESCOLAR.
Lugar: Pabellon D.

« REUNION DE LA FEDERACION
DOMINICANA DE CAMARAS DE
COMERCIO.

Lugar: Pabellon E

+ SHOW INFANTIL dirigido por
Jochy “El Aguilita”, mascota oficial
de las Aguilas Cibaefas.

Lugar: Tarima Cultural (Ministerio
de Cultura / Expo-Cibao).
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11:00 a.m.

2:30 p.m.

4:00 p.m.

2:00 p.m.

3:00 p.m.

2:00 p.m.
6:00 p.m.

2:00 p.m.

3:00 p.m.

4:00 p.m.

4:00 p.m.
6:00 p.m.

4:00 p.m.
5:30 p.m.

4:00 p.m.

6:00 p.m.

4:00 p.m.

7:00 p.m.

5:00 p.m.
6:30 p.m.

SABADO 14 DE SEPTIEMBRE

« TALLER DE PINCELADAS

Y PINTURA DE OBJETOS
RECICLADOS para nifnos y jovenes.
Lugar: Café de la feria

« ELIMINATORIAS DE RETO
ROBOTICO 2013.
Lugar: Pabellén D.

« PRESENTACION ARTISTICA

a cargo de la Banda Juvenil de de la
Alcaldia, dirigida por Andry Cruz.
Lugar: Tarima del Ministerio de
Cultura.

« CICLISMO. 2da Invitacional de
Mountain Bike, Expo-Cibao 2013

« PERFORMANCE a cargo de los
Artistas plasticos de Santiago.
Lugar: Tarima Cultural (Ministerio
de Cultura / Expo-Cibao).

- PRESENTACION OBRA DE
TEATRO “Papeles Volteados”
dirige Osvaldo Sanchez.

Lugar: Tarima Cultural (Ministerio
de Cultura / Expo-Cibao).

+ TALLER PINTURAY MODELADO
EN BARRO para jévenes y adultos.
Lugar: Café de la Feria.

- EXHIBICION DE
AEROMODELISMO.
Lugar: Area de Campo y Pista.

« ELIMINATORIAS DE ROBOTS:
Seguidores Linea - Carreras.
Lugar: Pabellén D.

« PRESENTACION ARTISTICA La
Banda Infantil de Monte La Jagua
(Moca).

Lugar: Tarima Cultural (Ministerio
de Cultura / Expo-Cibao).

« ACTIVIDAD CULTURAL DE LA
PROVINCIA DE PUERTO PLATA.
Lugar: Pabellén D.

ACTIVIDAD MUSICAL/CULTURAL
DE LA PROVINCIA DE PUERTO
PLATA.

Lugar: Tarima Cultural (Ministerio
de Cultura / Expo-Cibao).
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5:00 p.m.
6:00 p.m.

4:00 p.m.
6:00 p.m.

5:30 p.m.
7:00 p.m.

6:00 p.m.

6:00 p.m.
8:00 p.m.

7:30 p.m.
8:45 p.m.

8:00 p.m.

10:00 p.m.

PROGRAMA DE ACTIVIDADES

- PREMIACION GANADERA.
Lugar: Area exhibicion ganadera.

- GRAN BINGO BENEFICO A
FAVOR DEL BANCO DE VALVULAS
PARA NINOS HIDROCEFALICOS,
Programa del Comité de
Responsabilidad Social de la
Céamara de Comercio y Produccién
de Santiago.

Lugar: Pabellon E.

« ELIMINATORIAS DE ROBOTS
SUMO.
Lugar: Pabellén D.

- REUNION DEL TALLER DE
NARRADORES DE SANTIAGO.
Inquietudes narrativas con los
escritores Maximo Vega y Luis
Cordova.

Lugar: Café de la feria

- GRAN BINGO BENEFICO A
FAVOR DEL BANCO DE VALVULAS
PARA NINOS HIDROCEFALICOS,
Programa del Comité de
Responsabilidad Social de la
Cédmara de Comercio y Produccién
de Santiago.

Lugar: Pabellén E.

« PRESENTACION ARTISTICA de
Jazz a cargo de Fatima Franco y
Cukin Curiel.

Lugar: Tarima Cultural (Ministerio
de Cultura / Expo-Cibao).

- MUSICA: CAFE-CONCIERTO. El
Mirabar de los Jueves, en la Feria.
Mdsica en vivo con el maestro
Rafelito Mirabal y sus invitados.
Lugar: Café de la feria

« PRESENTACIONES ARTISTICAS.
Lugar: Tarima de fiestas del
Santiago Fest en Expo —Cibao,
ubicada en el drea de Campo y
Pista.

- CIERRE
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10:00 a.m.
1:00 p.m.

10:00 a.m.
11:00 a.m.

10:00 a.m.

5:00 p.m.

10:30 a.m.

12:00m.

11:00 a.m.

11:00 a.m.
1:00 p.m.

11:00 a.m.

2:00 p.m.
4:00 p.m.

2:30 p.m.
3:30 p.m.

4:00 p.m.

DOMINGO 15 DE SEPTIEMBRE

- TALLER ELABORACION DE
TITERES a cargo de Renso Mora.
Lugar: Tarima Cultural (Ministerio
de Cultura / Expo-Cibao).

4:00 p.m.
7:00 p.m.

4:00 p.m.
« FINALES RETO ROBOTICO 2013. 8:40 p.m.

Lugar: Pabellén D.

- EXHIBICION DE PROYECTOS DE
ROBOTICA.
Lugar: Pabellén D.

« PRESENTACION ARTISTICA La
Banda Infantil de Monte La Jagua
(Moca).

Lugar: Tarima Cultural (Ministerio
de Cultura / Expo-Cibao).

« TALLER DE PINCELADAS

Y PINTURA DE OBJETOS
RECICLADOS para ninos y jovenes.
Lugar: Café de la Feria.

5:00 p.m.

« EXHIBICION DE AEROMODELISMO.
Modelos de aviones: CAP580, J3,
KAOS, King cobra. Helicoptero:
Wicslash, T-Rex800, T-Rex700,
T-Rex600, T-Rex550, T-Rex500,
T-Rex450, GAUI, X4 y X5.

Organiza: Asociacion de
Aeromodelistas, Rafael A. Llenas.
Lugar: Area de Campo y pista.

6:00 p.m.

7:00 p.m.

- FINALES SEGUIDORES LINEA
CARRERAS.
Lugar: Pabellén D.

- TARDE INFANTIL, payasos, juegos
tradicionales, concursos y mimos
Lugar: Tarima Cultural (Ministerio
de Cultura / Expo-Cibao).

8:00 p.m.

« ELIMINATORIAS DE ROBOTS
SUMO.
Lugar: Pabellén D.

- CLAUSURA DE EXPO ROBOTICA
2013.
Lugar: Pabellén D.

« TARDE DE FOLKLORE.
Demostracién y taller sobre

ritmos e instrumentos folkléricos
dominicanos, bajo la direccién de
Thony Liriano, en coordinacién con
el Ballet Folklérico de Santiago.
Lugar: Café de la Feria.
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10:00 p.m.

PROGRAMA DE ACTIVIDADES

« ACTIVIDAD CULTURAL de la
Provincia de Puerto Plata.
Lugar: Pabellén D.

« FESTIVAL DE SON. Participacién
grupo “Son de Todos".

Lugar: Tarima Cultural (Ministerio de
Cultura / Expo-Cibao).

« FESTIVAL DE SON. Participacién
grupo de “Son Mama Inés”.

Lugar: Tarima Cultural (Ministerio de
Cultura / Expo-Cibao).

« FESTIVAL DE SON. Participacién
grupo de “Son Cubanizzimo”.

Lugar: Tarima Cultural (Ministerio de
Cultura / Expo-Cibao).

- FIRMA DE AUTOGRAFOS con el
Poeta Callejero.
Lugar: Pabellén E.

+ RECONOCIMIENTO a los médulos
mas destacados.
Lugar: Recorrido por el recinto ferial.

« RIFA BENEFICA de una jeepeta
Hyundai Tucson 2013 a favor del
Programa de Banco de Valvulas para
Nifos Hidrocefélicos del Comité

de Responsabilidad Social de la
Cadmara de Comercio y Produccién de
Santiago.

Lugar: Médulo del Comité de
Responsabilidad Social.

« PRESENTACION ARTISTICA DE
VAKERO.

Lugar: Tarima de fiestas del Santiago
Fest en Expo —Cibao, ubicada en el
area de Campoy Pista.

- MUSICA: Café-Concierto. El Mirabar
de los Jueves, en la Feria. Musica en
vivo con el maestro Rafelito Mirabal y
sus invitados.

Lugar: Café de la Feria.

« PRESENTACIONES ARTISTICAS.
Lugar: Tarima de fiestas del Santiago
Fest en Expo —Cibao, ubicada en el
area de Campoy Pista.

« CIERRE.
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LISTA DE EMPRESAS POR ORDEN ALFABETICO

A

ACCESORIOS RAMIRO

Persona de contacto: Ramiro Matango

Direccion: C/16 de Agosto, San Carlos, Santo Domingo
Teléfono: (829) 348-1929

Correo electrénico: abran.am@hotmail.com
Productos: Bisuteria

AFP SIEMBRA

Persona de contacto: Maria Aurelia Fernandez.
Gerente Regional Zona Norte

Direccion: C/Virgilio Diaz Ordéiez,

esq. Gustavo Mejia Ricard # 101, Santo Domingo
Teléfono. (809) 567-2371

Correo electronico: info@afpsiembra.com
Producto: Administradora de Fondos de Pensiones

ALMONTE, BONILLA AUTOREPUESTOS

Persona de contacto: Virgilio Cepeda. Gerente General
Direccién: C/ Pedro A. Rivera #67, km 1%, La Vega
Teléfono: (809) 242-5009 ext.5499

Correo electrénico: vcepeda@atlasdominicana.com
Productos: Auto-repuestos.

ALONSO & CARUS, S.R.L.

Persona de contacto: Fernando Martinez. Presidente
Direccion: C/Socorro Sanchez No.162 —Plaza Gascue,
Santo Domingo.

Teléfono: (829) 698-1065

Correo electronico: fmartinez@alomsocarus.com
Productos: Diseno, fabricacion e instalacion

de tanques y estructura metdlica.

ALONDRA'S S.R.L

Persona de contacto: Marina Ventura

Direccion: Colinas Mall, médulo 305, Santiago
Teléfono: (809) 575-5879

Correo electrénico: distribuidoraalondra@yahoo.es
Productos: Ventas al por mayory al detalle de fajas
post-quirdrgicas.

ARCONIM CONSTRUCTORA

Persona de contacto: Elimil Lora Fadul. Gerente de Negocios
Direccion: Av. Estrella Sadhala, #200, 2do nivel

Plaza Milton, Santiago

Teléfono: (809) 724-7200 / Fax. (809)724-7201

Correo electronico: info@arconim.com

Productos: Construccion.

ARS SALUD SEGURA

Persona de contacto: Doctor Gabriel Fernandez.
Director Ejecutivo

Direccién: C/ Pepillo Salcedo, #22, Ensanche La Fe,
Santo Domingo

Teléfono: (809) 565-0206 Ext. 5002

Productos: Promocidn y venta de servicios de salud.
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LISTA DE EMPRESAS

ARQUITECTURA TECHO Y TEJAS, S.R.L. (ARQUITEJAS)
Persona de contacto: Joel Tavarez. Gerente General
Direccién: Autopista Duarte, Km. 6 1/2, Canabacoa, Santiago
Teléfono: (809) 570-6262

Correo electrénico: jose@arquitejas.com

Productos: Venta de tejas.

ARTELUZ, S.R.L.

Persona de contacto: Julia Castillo. Administradora
Direccién: C/ Genaro Pérez, #15, Santiago
Teléfono: (809) 971-4542

Fax. (809) 581-9127

Correo electrénico: arteluz@arteluzsa.com
Productos: Montaje de eventos y alquileres.

ARTE MARMOL S.R.L.

Persona de contacto: Raymond Camacho. Presidente
Direccién: C/ Dolores esg. Mama Tingd, Terrera,

27 de Febrero no.530, Santo Domingo

Teléfono: (809) 530-9522

Correo electrénico: artemarmolsa@claro.net.do
Productos: Venta de mérmol y granito.

ARTE NATIVO DSM

Persona de contacto: Darién Sanchez. Gerente General
Direccion: Gustavo Mejia Ricart, no. 265, La Castellana,
Santo Domingo.

Teléfono: (809) 472-1171

Productos: Fabricacién y ventas de muebles rustica.

ASOCIACION CIBAO DE AHORROS Y PRESTAMOS
Persona de contacto: Lic. Yara Maria Hernandez.
Gerente de Mercadeo y Comunicaciones

Direccién: C/ Cuba esq. Restauracién, Santiago
Teléfono: (809) 581-9191 / Fax. (809) 241-6752

Correo electronico: e-info@acap.com.do

Productos: Servicios Financieros (Ahorros y Préstamos)

A.V.BLANDINO & CIA, S.A.

Persona de Contacto: Virginia Arredondo, Presidente
Direccién: Abraham Lincoln, No.62, La Julia, Santo Domingo.
Teléfono: (809) 533-4000 / Fax: (809) 535-1460

Correo electronico: varredondo@funerariablandino.com.do
Productos: Servicios Funerarios

AYUNTAMIENTO MUNICIPAL DE SANTIAGO

Persona de contacto: Lic. Ramon Pichardo. Secretario General
Direccién: Av. Juan Pablo Duarte, no. 85, Santiago

Teléfono: (809) 582-6611 Ext. 278

Correo electrénico: secretariageneralstgo@gmail.com
Productos: Gestion municipal

AVIS RENT CAR (SERVICOLT, S.A.)

Persona de contacto: Daniel Martinez. Gerente de Estacion
Direccién: Av. Juan Pablo Duarte, Km 2 ', Santiago
Teléfono: (809) 582-7007

Correo electrénico: danimartinez@avis.com.do

Productos: Servicios renta de vehiculos.
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LISTA DE EMPRESAS

B

BALTIMORE DOMINICANA, S.A.

Persona de contacto: Lic. Antonio Alba. Director Comercial
Direccion: Av. Estrella Sadhald, Santiago

Teléfono: (809) 530-5347

Correo electronico: mercadeo@baldom.net

Productos: Empresa agroindustrial.

BANCO MULTIPLE ADEMI, S.A.

Persona de contacto: Yazmin. Gerente de Negocio
Direccion: Av. Estrella Sadhala no. 204, Miraflores, Santiago
Teléfono: (809) 724-6222 / Fax: (809) 724-6457

Correo electrénico: yacuevas@bancoademi.com.do

Pagina web: www.bancoademi.com.do

Productos: Servicios financieros.

BANCO MULTIPLE LEON, S.A.

Persona de contacto: Karina Souffront. 2do. VP Negocios
Direcciéon: C/27 de Febrero esq. José Oviedo Garcia, Santiago
Teléfono: (809) 734-6624

Correo electronico: ksouffront@leon.com.do

Productos: Servicios financieros.

BANCO POPULAR DOMINICANO

Persona de contacto: Arturo Grullén,

Vice-Presidente de Negocios Zona Norte

Direccién: Av. John F. Kennedy, no.20, Santo Domingo.
Teléfono: 809-544-5000

Correo electrénico: argrullon@bpd.com.do

Producto: Institucion Financiera

BEPENSA DOMINICANA, S.A. (COCA COLA)

Personas de contacto: Ramén Fernandez y Willi Santos.
Coordinador de Eventos

Direccion: Av. Hispanoamericana, no. 12, Santiago
Teléfono: (809) 570-7232 / Fax: (809) 570-7170

Correo electrénico: rfernandezl@bepensa.com.do
Productos: Venta de bebidas.

BOE DOMINICANA, S.R.L.

Persona de contacto: Laura Berzan. Gerente de Marca
Direccion: Carretera de Ceuta km 2, Villa Maria, Santo Domingo
Teléfono: (809) 372-1962 / Fax: (809) 372 2062

E-mail: Ibenzan@boecosmetic.com

Productos: Shampoo, acondicionador y otros productos de belleza.

BRUGALY CO,, S.A.

Persona de contacto: José Pimentel.

Sub-Gerente de Promocién

Direccién: Aut. Joaquin Balaguer, Km.1%, Santiago

Teléfono: 809-575-0063 / Fax: 809-576-0477

Correo electrénico: jpimentel@brugal.com.do

Producto: Fabricantes y Distribuidores de bebidas alcohdlicas

C

CAFETERIA ANNY

Persona de contacto: Petronila Altagracia Almanzar. Presidente
Direccién: Av. Los Jazmines, no. 215, Pekin, Santiago

Teléfono: (809) 223-1809

Productos: Cafeteria.

LISTA DE EMPRESAS POR ORDEN ALFABETICO

Céamara de Comercio y Produccion de Santiago, Inc.
Persona de contacto: Fernando Puig Miller, Director Ejecutivo
Direccion: Av. Las Carreras, # 7, Edif. Empresarial, Santiago
Teléfono: 809-582-2856 / Fax: 809-241-4546

Correo electrénico: directorejecutivo@camarasantiago.com
Producto: Servicios Institucionales

CAME CIBAO, S.R.L.

Persona de contacto: Carlo Soldati. Presidente
Direccion: Carretera Luperdn, Plaza Gurabo,

no. 104, Gurabo, Santiago

Teléfono: (809) 241-0861 / Fax: (809) 241-0370
Correo electronico: csoldati@camedominicana.com
Productos: Automatizacion de Accesos

CAPEX

Persona de contacto: Lic. Miguel Lama. Presidente
Direccién: Av. Mirador del Yaque, Santiago
Teléfono: (809) 575-1800

Productos: Centro de innovacién y capacitacion.

CARIBBEAN EXPORT DEVELOPMENT AGENCY

Persona de contacto: Escipion Oliveira.

Director Ejecutivo Adjunto

Direccion: C/ Pedro Henriquez Urefia, no. 150, Torre Diandy, 7mo
piso, Sto. Dgo.

Tel: (809) 531-6565 / Fax: (809) 473-7532

Correo electrénico: eeoliveira@carib-export.com

Productos: Desarrollo de las exportaciones e investigacion.

CARTONES DEL CARIBE, S.A.

Persona de contacto: Osvaldo Ortega Perell6. Gerente de Ventas y
Mercadeo

Direccion: Autopista Las Américas, Km.22, Sto. Dgo. Este
Teléfono: (809) 549-0601

Productos: Cartones.

CASA PACO, S.A.

Persona de contacto: Tomas Martinez. Presidente
Direccion: Autopista San Isidro, no. 32, Sto. Dgo. Este
Teléfono: (809) 748-0666 / Fax: (809) 748-0669
Productos: Almacenistas importadores.

C.C AGROPECUARIA CAROLINA, S.A. (POLLO EL PAIS)
Persona de contacto: Miguel Medina Bisond. Gerente de Ventas y
Mercadeo

Direccion: Carretera La Ciénega, Km. 1, Santiago

Teléfono: (809) 575-1383 / Fax: (809) 570-2399

Correo electrénico: contacto@pollodelpais.com

Productos: Produccién y venta de pollos procesados.

CEMENTOS CIBAO, CPORA

Persona de contacto: Denisse Rodriguez. Presidente
Direccion: Carretera Baitoa, Km. 8 4, Palo Amarillo, Santiago
Teléfono: (809) 233-7111 / Fax: (809) 242-7128

Sitio web: www.cementoscibao.com

Productos: Produccién y comercializacion de cemento gris.
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LISTA DE EMPRESAS POR ORDEN ALFABETICO

C

CEMENTO PANAM

Direccion: Autopista Duarte Km. 13 %2

Teléfono: (809) 247-3434 / Fax: (809) 247-3770
Correo electrénico: comunicaciones@estrella.com.do
Web: www.cementopanam.com

Productos: produccién de cemento

CERVECERIA NACIONAL DOMINICANA

Persona de contacto: Neury Mieses.

Coordinador de Eventos y Promocion

Direccién: Av. Hispanoamericana

Teléfono: (809) 755-2600

Correo electrénico: neury.mieses@cnd.com.do
Productos: Fabricacién-Distribucion-Venta-Cerveza.

CERVECERIA VEGANA, S.A.

Persona de contacto: Leonardo Duran. Gerente de Venta
Direccion: Avenida 27 de Febrero esq. Imbert, Santiago
Teléfono: (809) 575-3000 / Fax: (809) 575-7022

Correo electrénico: l.checo@cerveza.com.do

Productos: Productora de bebidas.

CLINICA UNION MEDICA

Persona de contacto: Dr. Daniel Rivera.

Presidente Consejo de Directores

Direccion: C/ Juan Pablo Duarte, no. 176, Santiago
Teléfono: (809) 226-8686 / Fax: (809) 226-0563
Correo electrénico: unionmedica@codetel.net.do
Productos: Servicios de salud.

COMPANIA DOMINICANA DE TELEFONOS, S.A. (CLARO)

Persona de contacto: Oscar Reyna.

Vice-Presidente Ventas Masivas y Distribucion
Direccién: Av. John F. Kennedy, no. 54, Santo Domingo.
Teléfono: (809) 220-2000

Correo electrénico: www.claro.com.do

Productos: telecomunicaciones.

CONCHA NACAR

Persona de contacto: Maria Pomasoncco. Gerente de Ventas

Direccion: Calle 30 de Marzo, Santo Domingo
Teléfono: (829) 286-8822

Correo electrénico: relaxmasajepe@hotmail.com
Productos: Herramientas de masaje y belleza
(Accesorios — Artesanales).

CORPORACION ZONA FRANCA INDUSTRIAL
Persona de contacto: Lic. Miguel Lama. Presidente
Direccién: Av. Mirador del Yaqué, Santiago
Teléfono: (809) 575-1290

Productos: Arrendamiento naves industriales.

CTR CENTRO DE TECNOLOGIAS RENOVABLES

Persona de contacto: Ramoén del Castillo. Gerente General
Direccion: Av. Pte. Antonio Guzman, Edif. AC-1,

La Joya, Santiago

Teléfono: (809) 226-8943

Correo electrénico: admctr@claro.net.do

Productos: Ventas de computadoras.
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LISTA DE EMPRESAS

D

CTR CENTRO DE TECNOLOGIAS RENOVABLES

Persona de contacto: Ramoén del Castillo. Gerente General
Direccion: Av. Pte. Antonio Guzman, Edif. AC-1,

La Joya, Santiago

Teléfono: (809) 226-8943

Correo electréonico: admctr@claro.net.do

Productos: Ventas de computadoras.

DESPACHO PRIMERA DAMA

Persona de contacto: Rafaelina L. Sdnchez

Direccion: C/Doctor Delgado #254 casi esq. Moisés Garcia,
Santo Domingo

Teléfono: 809-285-3262

Correo electrénico: r.sanchez@primeradama.gob.do
Producto: Desarrollo de Proyectos Sociales

DISTRIBUIDORA CORRIPIO (TIENDAS)

Persona de contacto: Eudy Collado. Gerente de Mercadeo
Direccion: Av. Estrella Sadhalg, no.5, Santiago

Teléfono: (809) 247-4560

Direccion: Calle del Sol esq. Duarte, Santiago

Teléfono: (809) 226-5351

Correo electrénico: ecollado@corripio.com.do

Productos: Comercializacion de electrodomésticos.

DISTRIBUIDORA CORRIPIO (CONSUMO)

Persona de contacto: Ivdn Alcantara. Gerente de Promociones
Direccion: Ave. Nunez de Caceres No.1, Santo Domingo.
Teléfono: 809-227-3000

Correo electrénico: ialcantara@corripio.com.do

Producto: Comercial

DOMINIC PIZZA

Persona de contacto: Domingo Santos. Propietario

Direccion: Calle 26, no. 7, Reparto Los Tres Ojos, Sto. Dgo. Este
Teléfono: (809) 697-5710

D’LUIS COMIDAS Y BEBIDAS

Persona de contacto: Luis Mejia. Presidente

Direccion: Av. Los Restauradores, no. 22, Sabana Perdida,
Santo Domingo.

Teléfono: (809) 993-2772

Correo electrénico: Imejia001@hotmail.com

Productos: Venta de comida y bebidas.

E

EDITORA LISTIN DIARIO

Persona de contacto: Milka Vargas.

Gerente Regional Administrativa.

Direccion: Calle del Sol No. 16, Proximo a la Av. Francia.
Teléfono: (809) 971-4085

Correo electrénico: milka.vargas@listindiario.com
Producto: prensa
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E

EDITORA LA INFORMACION

Persona de contacto: Servio A. Cepeda Bare. Jefe Redaccién/
Asistente Director

Direccion: Carr. Santiago-Licey, Km. 3

Teléfono: (809) 583-7281 / Fax: (809) 583-7288

Correo electrénico: e.informacion1@claro.net.do

Producto: prensa

ELEGONZA (ELECTRICIDAD GONZALEZ)
Persona de contacto: Ramén Gonzélez. Propietario
Teléfono: (809) 932-3009

Correo electrénico: elegonza2009@hotmail.com

EMBAJADA DE BRASIL

Persona de contacto: Paulo Ferreira Barbosa. Asesor Comercial
Direccion: Calle Eduardo Vicioso, no. 46-A, Bella Vista, Sto. Dgo.
Teléfono: (809) 532-4200 / Fax: (809) 532-0917

Correo electrénico:
secom.saodomingos@brasilglobalnet.gov.br

Productos: Informacion comercial.

EQUIPOS Y CONSTRUCCIONES DEL CIBAO, SRL (ECOCISA)
Persona de Contacto: Ing. Carlos Cabrera (hijo),

Director de Ingenieria

Direccion: Aut. Duarte, Km.2 ', Entrada El Embrujo Ill, Stgo
Teléfono: (809) 971-3883 / Fax: (829) 971-3883

Correo electrénico: info@ecocisa.com

Producto: Construccidn de Calles, Carreteras y Caminos
Vecinales/Alquiler de Equipos

ESPALSA, S.R.L.

Persona de Contacto: Oliverio Espaillat. Presidente

Direccion: Carretera Matanza Km.1

Teléfono: (809) 242-7047

Correo electrénico: servicioalclientestgo@espalsa.com.do
Producto: Fabricacién y Distribucién de Productos Alimenticios

G

GESTION DE DESARROLLO DE SISTEMAS, S.R.L.
Persona de contacto: Mauricio Caballero. Gerente
Direccién: Calle Del Sol, #57, Suite 103, Santiago
Teléfono: (809) 226-1940

Correo electrénico: info@informaticagds.com

Productos: Desarrollo de sistemas informaticos (software), gestion

y asesorias informatica.

GRAINGER

Persona de contacto: Thomas Echevarria. Country Manager
Direccién: Zona Industrial Herrera, calle J, Nave 4,

Santo Domingo

Teléfono: (809) 518-5245

Correo electrénico: xoinfides.echevarria@granger.com
Productos: Ventas equipos industriales.

GRENA, S.R.L.

Persona de contacto: Elena Zorzetto

Direccion: Autopista San Isidro, no. 19A, Santo Domingo Este
Teléfono: (829) 263-3204

Correo electrénico: grenadominicana@hotmail.com
Productos: Manufactura de fertilizantes organicos.

GRUPO ASTRO, S.R.L.

Persona de contacto: Jorge Navarro. Gerente Negocios
Direccion: Av. 27 de Febrero esq. Av. Estrella Sadhala,
Plaza Galerias, Santiago

Teléfono: (829) 947-3322

Correo electrénico: jnavarro@grupoastro.com.do
Productos: Impresos digitales y offset.

GRUPO AFM

Persona de contacto: Julio Olivo. Ventas

Direccion: Av. Rafael Vidal no. 3, El embrujo Santiago R.D.
Teléfono: (809) 724-6700

Correo electrénico: info@grupoafm.com

Pagina Web: www.grupoafm.com

Producto: Distribucion de vinos y cervezas.

GRUPO CORVI, S.A.

Persona de contacto: Fulgencio Alvarez. Ejecutivo de Ventas
Direccion: Autopista Duarte, Km.24 5, Sto. Dgo.

Teléfonos: (809) 331-0771 (809) 331-4531

Correo electrénico: alvarezpayero@hotmail.com

Productos: Comercializacion de articulos de construccion.

GRUPO MARINA AZUL S.R.L

Persona de contacto: Alejandro Martinez. Director general.
Direccion: Av. Espaina no. 63D, Isabelita, Santo Domingo
Teléfono: (809) 593-0843

Correo electrénico: almacaribe@gmail.com

Productos: venta de articulos de pesca.

H

HYLSA

Persona de contacto: Alfonso Tezano. Gerente General
Direccién: Av. Estrella Sadhala, no. 151, Ens. Miraflores,
Santiago

Teléfono: (809) 581-1191

Correo electrénico: a.tezano@grupohylsa.com
Productos: Venta de neumaticos.

HELADOS BON

Persona de contacto: Lia German Moreno.

Coordinadora de Marca

Direccion: Calle Central, no. 1, Zona Industrial de Herrera,
Santo Domingo

Teléfono: (809) 530-7901

Correo electrénico: l.german@bon.com.do

Productos: produccién y comercializacion de helados

HOTELES HODELPA

Persona de Contacto: Clara Luz Pérez de Fleites.
Directora de Mercadeo, Medios y RRPP.
Direccion: Av. Estrella Sddhala esq. Valverde,
Jardines Metropolitanos, Santiago

Teléfono: (809) 580-1992 / Fax: (809) 724-4814
Producto: Hospitalidad-Hoteles
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INDUSTRIAS BANILEJAS

PERSONA DE CONTACTO: VALENTINA SUCCART. SUPERVIsora
Promocion

Direccién: Guauci, Moca, Provincia Espaillat

Teléfono: (809) 578-4371 / Fax: (809) 578-9873

Correo electrénico: valenty.succ@hotmail.com

Productos: Venta de café.

INDUSTRIAS DEL GRANITO MENICUCCI, S.A.S.
Persona de contacto: Matias Ramoén Menicucci Mella.
Gerente General

Direccion: Autopista Duarte, Km 3%, Santiago
Teléfono: (809) 582-7133 / Fax: (809) 583-8222
Correo electrénico: menicucci@menicucci.com.do
Productos: Pisos interiores y exteriores, topes y

otras terminaciones para la construccion.

INDUSTRIAS MACIER, S.A.

Persona de contacto: Jenniffer Quezada Pefa.

Gerente de Mercadeo

Direccion: Aut. Ramoén Caceres, Km.3, Moca, Provincia Espaillat
Teléfono: (809) 578-3606 / Fax: (809) 577-6051

Correo electrénico: jquezadap@macier.com

Productos: Produccién y comercializacidon de quimicos

y plasticos.

INDUSTRIAS SAN MIGUEL DEL CARIBE

Persona de contacto: Luis Guillermo Zaralaga.

Gerente de Marketing

Direccion: Aut. Duarte, Km 18, Los Alcarrizos, Santo Domingo
Teléfono: (809) 331-6231 / Fax: (809) 331-6164

Correo electrénico: Izalaraga@kolareal.com.do

Productos: Bebidas gaseosas.

INDUSTRIAS TUCAN, S.R.L.

Persona de contacto: Gustavo Garcia. Director de Ventas y
Mercadeo

Direccion: Aut. Duarte, Km.17, La Penda, La Vega

Teléfono: (809) 724-7777 / Fax: (829) 724-7777

Correo electrénico: pinturas@industriastucan.com
Productos: recubrimientos, impermeables y productos
para madera.

INDUVECA, S.A.

Persona de contacto: Daysi Medina. Gerente de Promocion
Direccién: Av. Maximo Gomez, no. 182, Ensanche La Fe,
Sto. Dgo.

Teléfono: (809) 793-3108

Productos: Productos de consumo masivo.

INFOTEP

Persona de contacto: Lic. Arisleida Tineo.

Gerente Regional Norte

Direccion: Av. Estrella Sadhala esq. Hatuey, Santiago
Teléfono: (809) 570-4125

Fax: (809) 565-9500

Correo electrénico: atineo@infotep.gob.do
Productos: Formacion Técnico- Profesional.
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ING. HALMENDARYS INVERSORES

Persona de contacto: Ing. Halmendarys Rosario. Presidente
Direccién: Av. Circunvalacion, Plaza Génesis, Mod. 105.
Teléfono: (809) 471-4100

Correo electrénico:
hanlyhayendyhalmendyhalmendary@hotmail.com
Productos: Ventas de inversores, baterias y acondicionadores
de aire split.

INMOBILIARIA INDUSTRIAL, S.R.L. (FERRETERIA SANTA CRUZ)
Persona de contacto: Rafael Pérez. Gerente

Direccion: Calle Ramén Caceres, no. 2, Ensache La Fe, Sto. Dgo.
Teléfono: (809) 565-2486 / Fax: (829) 565-2486

Correo electrénico: santacruzferreteria@gmail.com

Productos: Ferreteria.

INSESA CONTRATISTAS ELECTROMECANICOS S.R.L.
Persona de contacto: Maribel Reynoso

Direccion: Calle Las Trinitarias, no. 49, Res. Amapola,
Sto. Dgo. Este

Teléfono: (809) 595-1339 / Fax: (809) 236-7835
Productos: Servicios

INSTITUTO DE TABACO DE LA REPUBLICA DOMINICANA
Persona de Contacto: Juan Fco. Caraballo. Director Ejecutivo
Direccion: Quinigua, Villa Gonzéles, Santiago

Teléfono: (809) 580-0038

Fax; (809) 580-0076

Correo electrénico: direccionesejecutiva@intabaco.gov.do
Productos: Promocién de Cigarros Dominicanos

J

JARABA IMPORT

Persona de Contacto: Luis Manuel Paliza. Gerente de Ventas
Direccion: Av. San Martin #209, Ensanche La Fé, Sto. Dgo.
Teléfono: (809) 565-8449 / Fax: (809) 541-1433

E-mail: l.paliza@jarabaimport.com

Producto: Piezas de Acero Inoxidable para uso Industrial, Sanitario
y Arquitectonico

J. ARMANDO BERMUDEZ & CO, C. X A.

Persona de contacto: Carlos A. Bermudez Pippa. Presidente Con-
sejo de Directores

Direccion: Calle Domingo Bermudez, no. 1, Reparto Bermudez,
Santiago

Teléfono: (809) 276-1852 / Fax: (809) 276-4570

Correo electréonico: administracion@ronbermudez.com
Productos: Fabricacion bebidas alcohdélicas.

JETBLUE AIRWAYS

Persona de contacto: Manuel Veras. Supervisor de Ventas
Direccion: Av. Bartolomé Coldn, Plaza Jorge Il, Santiago
Teléfono: (809) 247-4440 / Fax: (809) 247-4446
Productos: Linea aérea.
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JUGOS ANTILLAS, S.R.L.

Persona de contacto: Ing. Andrés Tejada. Presidente
Direccién: Calle Penetracion, no. 2, Urb. Los Robles, Santiago
Teléfono: (809) 575-4580 / Fax: (809) 575-2135

Correo electrénico: andres@jugosantillas.com

Productos: Fabricacién de jugos instantaneos.

K

KANCITOS

Persona de contacto: Clara Albizu. Gerente de Mercadeo
Direccion: Calle 3 #8, Vista Linda

Teléfono: (809) 921-0451

Correo electrénico: kancitos@hotmail.com

Producto: Organizacién de Eventos

L

LUCALZA DOMINICANA

Persona de Contacto: Rafael Bisono. Gerente General
Direccién: Av. Isabel Aguiar #97, Santo Domingo
Teléfono: (809) 518-0697 / Fax: (809) 537-7302
Pagina web: lucalzard.com

Producto: Comercializacion de Lubricantes y Baterias

M

LA CASA DEL ACERO INOXIDABLE

Persona de contacto: Miguel Espaillat. Desarrollo de Proyectos.
Direccion: Calle el Recodo, no. 1, Bella Vista,

Teléfono: (809) 534-7029

Correo electrénico: mespaillat@lacasadelacero.com.do
Productos: fabricacion e importacion equipos para hoteles y
restaurantes.

LA FABRIL, C. POR A.

Persona de contacto: Ing. Abel Castellanos.
Coordinador de Promocién y Eventos
Direccién: Autopista Duarte, Km. 5%, Santiago
Teléfono: (809) 724-7999 / Fax: (809) 570-7161
Sitio web: www.lafabril.com.do

Productos: Industrial.

LANCO DOMINICANA

Persona de contacto: Candida H. Mejia Vasquez.

Gerente General

Direccién: Autopista Duarte Km. 22, Parque Industrial Duarte,
Santo Domingo

Teléfono: (809) 826-2626 / Fax: (809) 826-2929

Correo electrénico: cmejia@lancopaints.com

Productos: Impermeabilizantes, pinturas, adhesivos, otros.

LED VISION

Persona de Contacto: Pedro Garcia. Presidente

Direccién: Av. 27 de febrero, Plaza Metropolitana, 2do. Piso,
Santiago

Teléfono: (809)724-5833

Correo electrénico: ventas@ledvisionsrl.com

Producto: Publicidad Digital

L HINTERNACIONAL, S.R.L.

Persona de contacto: Luis R. Hernandez. Gerente
Direccién: Av. Circunvalacion esq. Silvestre Taveras,

Santo Domingo

Teléfono: (809)578-4105 / Fax: (809) 578-6857

Correo electronico: lhdez@claro.net.do

Interés: Importacion y venta de baterias, inversores y aires
acondicionados.

MANUEL ARSENIO URENA, S.A.

Persona de Contacto: Ing. Juan Manuel Urena. Presidente
Direccién: Av. Bartolomé Coldn esq. Metropolitana,

Los Jardines, Santiago

Teléfono: (809) 582-1152 / Fax: (809) 583-1446

Correo electrénico: info@mau.com.do

Productos: Venta de lubricantes, gomas, baterias,
productos automotrices.

MAZZARELLO PIZZA

Persona de contacto: Ramon Ortiz Arthur. Administrador
Direccion: Carretera Duarte, Km 5, entrada La Vereda, Santiago
Teléfono: (809) 736-1200

Correo electrénico: mazzarellopizza@gmail.com

Productos: Pizzeria.

MERCASID

Persona de Contacto: Daysi Medina Mora. Gerente Corporativa
Direccion: Av. Maximo Gémez, no. 182, Santo Domingo
Teléfono: (809) 565-2151 / Fax: (809) 542-5969

Correo electrénico: daysi.medina@induveca.com.do.

Productos: Fabricacion y ventas de productos de consumo masivo.

MERCADO MEDIA NETWORK

Persona de contacto: Sarah de Moya. Gerente de Ventas
Direccion: Av. Sarasota, no. 22, Santo Domingo
Teléfono: (809) 549-7981

Correo electrénico: sdemoya@revistamercado.com.do
Productos: Revista Mercado.

MESA DE COORDINACION PROVINCIAL PARA TURISMO
SOSTENIBLE DE PUERTO PLATA

Persona de contacto: Juan Pablo Gonzalez

Direccion: Calle José Del Carmen Ariza, Puerto Plata
Teléfono: (809) 261-2993 / Fax. (809) 878-2419

Correo electrénico:

juanpablo@turisopp.com, aoki.takasshi.jp@gmail.com
Productos: desarrollo de turismo comunitario.

MONEY PLUS CORPORATION S.R.L.

Persona de contacto: Félix Rosario. Gerente General

Direccion: Calle Bartolomé, Plaza Jorge 2, 2do nivel, Santiago
Teléfono: (809) 226-0668 / Fax: (809) 226-0668

Correo electrénico: money.plus@hotmail.com

Productos: Venta por catdlogo productos capilares, joyas y ma-
quillaje.
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M

MURANO ACCESORIOS

Direccion de Contacto: Gustavo Anguaya. Gerente

Direccion: Calle Julio Verne, no. 10, Gazcue, Zona Colonial, Santo
Domingo

Teléfono: (829) 695-7513

Correo electrénico: edyyrandy@hotmail.com

Productos: Venta de accesorios.

(o)

Persona de contacto: Eduardo Valcarcel. Vicepresidente de Comu-
nicaciones & Marca

Direccién: Av. Nunez de Caceres No. 8

Teléfono: 809-845-1053

Pagina web: www.orange.com.do

Productos: Telecomunicaciones

P

PAOLO COSMETICO

Persona de contacto: Mercedes Rodriguez. Distribuidora
Direccion: C/2, No.5, Los Llanos, Barrio Lindo, Herradura,
Santiago

Teléfono: (809) 225-2976

Correo electronico: mercedes251973@hotmail.com
Productos: Ventas de productos de belleza.

PASTEURIZADORA RICA, S. A.

Persona de contacto: Wilton Esteban. Sub-Gerente
Direccién: Autopista Duarte, Km 4 ', Santiago

Teléfono: (809) 570-6311 / Fax: (809) 570-4230

Correo electrénico: westeban@gruporica.com

Productos: comercializacién productos de consumo masivo.

PERAVIA INDUSTRIAL S.A. (LA FAMOSA)

Persona de contacto: German Rodriguez. Supervisor
Direccion: Autopista Duarte, Km. 12%2, Santo Domingo
Teléfono: (809) 541-6211

Productos: produccién agroindustrial.

PERUVIAN EXPORT CRAFT

Persona de contacto: Luis Taguada Quispe. Gerente
Direccioén: Calle Hostos, no. 34, Santiago

Teléfono: (829) 418-5544

Correo electronico: peruvianexportcraft@hotmail.com
Productos: imanes y masajeadores. Artesanias.

PINTURAS KING

Persona de Contacto: José Anibal Peralta. Director de Mercadeo
Direccién: Ave. Isabel Aguiar Santo Domingo.

Teléfono: (809) 530-2837

Correo electrénico: jperalta@corripio.com.do

Productos: Fabricantes de Pinturas
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PINTURAS TROPICAL / PISOS Y TECHADOS TORGINOL
Persona de contacto: José Anibal Peralta. Director de Mercadeo
Direccion: Ave. Isabel Aguiar, Esq. Romulo Betancourt
Teléfono: (809) 530-2837

Correo electrénico: jperalta@corripio.com.do

Productos: Fabricantes de Pinturas

POLLO LICEY, S.A.

Persona de contacto: Ramon Ignacio Espinal.

Gerente Operaciones

Direccién: Av. Juan Pablo Duarte, no. 30, Licey al Medio,
Santiago

Teléfono: (809) 580-8155

Correo electrénico: pollolicey@hotmail.com

Productos: venta de comida rapida.

PUEBLO VIEJO DOMINICANO CORPORATION

Persona de contacto: Juan Alfredo de la Cruz.

Gerente Recursos Humanos

Direccion: Av. Lope de Vega, no. 29, Novo Centro, piso 15, Naco,
Santo Domingo

Teléfono: (809) 542-7878

Productos: minera.

PHILIP MORRIS DOMINICANA

Direccién: Av. Churchill, piso 22, Torre Acrépolis,

Santo Domingo

Teléfono: (809) 920-2335 ext. 2200

Productos: proveer productos derivados del tabaco de alta calidad
para adultos.

PRICE SMART DOMINICANA

Persona de contacto: Rebecca Pefa. Gerente Membresia
Direccion: Av. Estrella Sadhal3, #22, Santiago

Teléfono: (809) 336-1999 / Fax: (809)337-1603

Correo electrénico: repena@pricesmart.com

Productos: comercio.

PROCESADORA SAN MARTIN DE PORRES, S.R.L.
Persona de contacto: Sr. Juan Nunez Collado.
Presidente/ Gerente General

Direccién: Av. Presidente Antonio Guzman, Km 5 3,
La Herradura, Santiago

Teléfono: (809) 247-2727 / Fax: (809) 247-2444
Sitio web: www.mamafoods.com.do

Productos: procesadora y envasadora de productos
comestibles.

PRODUCTOS CHEF, S.A.

Persona de contacto: Eddie Soto Fung. Gerente de Ventas,

Divisién Preventas

Direccion: Carretera 11, Km 13 %2, El Mamey, Villa Mella,

Santo Domingo

Teléfono: (809) 568-2886 / Fax: (809) 569-7538

Correo electronico: eddiesoto@productoschef.com

Productos: manufacturacién y comercializacion de carnes, jamones
y embutidos.
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PROMIPYME/ BANCA SOLIDARIA

Persona de Contacto: Karolyn Montilla. Enc. Mision Taiwéan
Direccion: Av. 27 de febrero #522, Santo Domingo
Teléfono: (809) 473-6089 / Fax: (809) 530-7998

Producto: Financiamiento de Mipymes

Q

QCT DOMINICANA, S.R.L.

Persona de Contacto: Andy S. Diaz Aracena. Gerente
Direccién: Av. Circunvalacion, no. 15, El Ingenio, Santiago
Teléfono: (809) 575-0207 / Fax: (809) 575-3341

Correo electronico: QCTdominicana@claro.net.do
Productos: ventas y reparacion de equipos computacionales.

R

REEFER SERVICES S.A.S.

Persona de Contacto: Ydelsa Guillén. Asistente Gerencial
Direccién: Carretera Sanchez, Km 12 ', Santo Domingo
Teléfono: (809) 539-6122 / Fax: (809) 539-6714

Correo electronico: yguillen@reeferservices.com
Productos: refrigeracion industrial.

REMANUFACTURE SOLUTION DOMINICANA

Direccién: Av. Nunez de Caceres esq. César A. Cand, El Millon, Santo
Domingo

Teléfono: (809) 948-4800 / Fax: (809) 947-0368

Correo electrénico: info@smort.smartcatri.com.do

Productos: venta de cartuchos y articulos compatibles.

ROYAL PRESTIGE

Persona de contacto: Brenda Duran. Ejecutiva de Negocios
Direccién: Winston Churchill, no. 1550, Suite 308, Santo Domingo
Teléfono: (809) 566-3616 / Fax: (809) 566-3002

Correo electrénico: inversionesbrancis@hotmail.com

Productos: distribucion utensilios de cocina.

S

SAMANTHA RD BEAUTY CENTER

Persona de contacto: Daniel Garcia. Representante de fajas
Samantha

Direccién: Av. 27 de Febrero, plaza El Paseo 2do nivel, Santiago
Correo electrénico: fajassamanthard@hotmail.com.

Productos: Ventas de fajas.

SUPLY MARY

Persona de contacto: Maria Silverio. Propietaria
Direccion: Manzana13 B, #3, Residencial Buena Ventura 2,
Santo Domingo Este

Productos: Ventas de Juguetes y Accesorios

T

TIENDA PIKARA MODAS Y ACCESORIOS

Persona de contacto: Sara Abreu. Administradora.

Direccion: Av. Juan Pablo Duarte, Bella Terra Mall mod.116, 1er.
nivel, Santiago

Teléfono: (809) 581-1641

Correo electrénico: abreuc278@yahoo.com

Productos: venta de ropa y accesorios.

TRACE INTERNACIONAL, S.R.L.

Persona de contacto: Mildred Merejildo. Administrador Sucursal
Santiago

Direccion: Av. Bartolomé Coldn esq. El Ejido, no. 35, Santiago
Teléfono: (809) 582-9393 / Fax: (809) 582-0044

Correo electrénico: mildred.merejildo@tranceinternacional.com
Productos: venta de baterias para inversores.

TRICOM

Persona de contacto: Marc Rocher. Vice-presidente de Operaciones
Direccion: Aut. Duarte, Km 13 %2, Santo Domingo

Teléfono: (809) 476-6000

Correo electrénico: www.tricom.net

Productos: entretenimiento y comunicaciones.

TRILOGY DOMINICANA (VIVA)

Persona de Contacto: Daryl Gobaira.

Ejecutivo de Cuentas Zona Norte

Direccién: Av. Estrella Sadhald Esq. Juan Pablo Duarte # 75,
Santiago

Teléfono: (809) 422-3073

Correo electrénico: ferias@viva.com.do

Productos: Telecomunicaciones

TROPIGAS DOMINICANA

Persona de contacto: René de Risco. Vice-Presidente de Mercadeo
y Comunicacion

Direccién: Paseo de los locutores, no.53, Sto. Dgo.

Teléfono: (809) 227-0003

Correo electrénico: rderisco@martipg.com

Productos: ventas de combustible.

u

UNIVERSIDAD NACIONAL EVANGELICA (UNEV)
Persona de contacto: Ing. Yamel Valera. Director
Direccion: Av. Estrella Sadhala, No.202.

Teléfono: (809) 575-3535 / Fax: (809) 576-7054
Correo electrénico: yamelvalera@yahoo.es
Productos: Estudios Superiores.
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LISTA DE EMPRESAS POR PABELLON

LISTA DE EMPRESAS POR ORDEN ALFABETICO POR PABELLON

A D
Accesorios Ramiro @ D Despacho Primera Dama ® B
AFP Siembra @ Distribuidora Corripio (Tiendas) @ A
Almonte, Bonilla Autorepuestos @ AreaK Distribuidora Corripio (Consumo) @ A
Alonso & Carus, S.R.L. ® C Dominic Pizza @ H
Alondra's S.RL @ A D’ Luis Comidas y Bebidas @ H
Arconim Constructora @ B
ARS Salud Segura @ B E
Arquitectura Techo y Tejas, S.R.L. (ARQUITEJAS) @ @
Arteluz, SR.L. @ B Editora Listin Diario @
Arte Marmol S.R.L.® C Editora La Informacion@
Arte Nativo DSM @ A Elegonza (Electricidad Gonzalez) @ H
Asociacién Cibao de Ahorros y Préstamos @ B Embajada de Brasil ® B
A.V.Blandino & Cia, S.A. @ B Equipos y Construcciones del Cibao, SRL (Ecocisa) ® C
Ayuntamiento Municipal de Santiago @ @ Espalsa, S.R.L. @ H
Avis Rent Car (Servicolt, S.A.) @ B Py

G
B

Gestidon de Desarrollo de Sistemas, S.R.L. @ B
Baltimore Dominicana, S.A. @ A G Grainger @ C
Banco Multiple ADEMI, S.A. @ B Grena, SRL @ A
Banco Multiple Leén, S.A. @ B Grupo Astro, SRL. @ B
Banco Popular Dominicano @ B Grupo AFM @ H
Bepensa Dominicana, S.A. (Coca Cola) @ A, B, F, H, E, AREA O Grupo Corvi, S.A.@ C
Boé Dominicana, S.R.L. ® A Grupo Marina Azul, S.R.L ® D
Brugaly Co,S.A. @ H

H
C

HYLSA @ C
Cafeteria Anny @ H Helados Bon @ H
Céamara de Comercio y Produccién de Santiago, Inc. ® D Hoteles Hodelpa @
Came Cibao, S.R.L. @ C
Capex @ |
Caribbean Export Development Agency ® B
Cartones del Caribe, S.A. @ A Industrias Banilejas @ H
Casa Paco,S.A.@ G Industrias del Granito Menicucci, S.A.S. @ C
C.C Agropecuaria Carolina, S.A. (Pollo del Pais) @ H Industrias Macier, S.A. ® A
Cementos Cibao @ C Industrias San Miguel del Caribe @ A HF
Cemento Panam @ Industrias Tucan, S.R.L. @ Cc,0
Cerveceria Nacional Dominicana @ H, G Induveca, S.A. @ A G H
Cerveceria Vegana, S.A.@ INFOTEP @ D
Clinica Unién Médica @ B Ing. Halmendarys Inversores @ B
Codelpa @ B Inmobiliaria Industrial, S.R.L. (Ferreteria Santa Cruz) @ C
Compafia Dominicana de Teléfonos, S.A. (Claro) @ A Insesa Contratistas Electromecanicos S.R.L. @ 0
Concha Nacar @ Instituto de Tabaco de la Republica Dominicana @ H
Corporacién Zona Franca Industrial @ B

CTR Centro de Tecnologias Renovables @

. Sector Servicios
Agricultura, Sector Consumo Telecomunicaciones,

Ganaderia Construccion Personal LTS e, AT 10 PDILETIES medios de

0 comunicacion
y gobierno generales y prensa

Alimentos

y Bebidas y Pesca e Industria y del Hogar Asociaciones y Servicios y Lubricantes
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LISTA DE EMPRESAS POR PABELLON

LISTA DE EMPRESAS POR ORDEN ALFABETICO POR PABELLON

J

Jaraba Import @

J. Armando Bermudez & Co. @
JetBlue Airways @

Jugos Antillas, S.R.L. @

K

TwI>

Kancitos @

L

La Casa del Acero Inoxidable @
La Fabril, C. porA. @

Lanco Dominicana @

Led Vision @

L H Internacional, S.R.L. ®
Lucalza Dominicana @

M

>NwmNON

Manuel Arsenio Urefa, S.A. @
Mazzarello Pizza @

Mercasid @

Mercado Media Network @

Mesa de Coordinacion Provincial para Turismo @

Sostenible de Puerto Plata
Money Plus Corporation S.R.L. @
Murano Accesorios @

o

|wRw) O>»I>

Orange Dominicana @

Agricultura,
Ganaderia
y Pesca

Alimentos

y Bebidas
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Sector
Construccion
e Industria

B, H

Consumo
Personal
y del Hogar

P

Paolo Cosméticos @

Pasteurizadora Rica, S. A. @

Peravia Industrial S.A. (La Famosa) @
Peruvian Export Craft @

Pinturas King @

Pinturas Tropical @

Pollo Licey, S.A. @

Pueblo Viejo Dominicano Corporation @
Philip Morris Dominicana @

Price Smart Dominicana @

Procesadora San Martin de Porres, S.R.L. @
Productos Chef, S.A. @

Promipyme/ Banca solidaria @

Q

NINN>»>»I>

N>»Tw

QCT Dominicana, S.R.L. @

R

Reefer Services S.AS. @
Remanufacture Solution Dominicana @
Royal Prestige @

S

> m N

Samantha RD Beauty Center @
Suply Mary @

T

N O >

Tienda Pikara Modas y Accesorios @
Trace Internacional, S.R.L. @

Tricom @

Trilogy Dominicana (Viva) @
Tropigas Dominicana @

U

> w
>I>N>

Universidad Nacional Evangélica (UNEV) @

Sector Servicios
Institucional, Financieros
Asociaciones y Servicios

y gobierno generales

Vehiculos

y Lubricantes

Telecomunicaciones,
medios de
comunicacion
y prensa




Cultivando nuestros Valores, nacimos siendo

en el mercado de Sequros.

Trabajamos comprometidos con la

para asegurar los suenos de nuestros
clientes.

Crecemos con

y el compromiso de seguir siendo los
mejores.

R0S

BEEUROE & COMNBLIL TN

Ax. Winston Churchill No. 1020, Santo Domingo | Santiago | La Romana Teléfono: [B09)] 567-1021 Web www.ros.com.do E-mail ros@ros.com.do




/P RESTAURANT

...para paladares exigentes!!!
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C/Salome Urena (antigua 6) #18, frente a La Campagna,
Los Jardines Metropolitanos, Santiago, R.D. -

809.582.2144

. wEETAINAN



AGRADECIMIENTOS

LA CAMARA DE COMERCIO Y PRODUCCION DE SANTIAGO AGRADECE LA

COLABORACION Y/O PATROCINIO DE:

+ 90 Minutos Entre Noticias (Canal 16) — Leonardo Aguilera
+ Aeropuerto Internacional del Cibao

+ Almuerzo de Negocios con José Luis Ravelo

« AMETRASAN

+ ARS Salud Segura

« Asociacion de Aeromodelistas Rafael Alejandro Llenas
« Asociacién de Candfilos de la Regidon Norte

+ Asociacion de Ganaderos de Santiago

+ Asociacion Dominicana de Criadores de Ganado Cebu
+ Asociacion Dominicana de Robética

+ Asociacion Nacional de Productores de Leche

+ Ayuntamiento del Municipio de Santiago

+ Bepensa Dominicana

« Betemit Industrial

+ Brugal & Compariia

» Cédmara de Comercio Dominico Francesa

- Canal 25

» Caribbean Export

» Carlos Mena - Sonido y Luces

» Centro Cultural Eduardo Leén Jimenes

+ Centro de Exportaciones e Inversiones de la Rep.
Dominicana (CEI-RD)

+ César Hernandez

+ Ciclomontanismo de Santiago

- Claro

+ Codelpa

« CORAASAN

- Corporaciéon Zona Franca Industrial Santiago / Innovacién
y Capacitaciéon Profesional (CAPEX)

- DIGECOOM

- Editora La Informacion

- Ejército Nacional

- El Cafecito con Haime Thomas (TV y radio)

« El Matutino de Teo Veras por La 91 FM

+ El Show de Nelson (Canal 25)

+ Electricidad Ramén Gonzélez

+ En Kiu - Atahualpa Ramirez

+ EnlaTarde con José Gutiérrez

+ EnVivo (Canal 55) - Frank Rodriguez

+ Encuentro Matinal con Nelson Peralta

» Entre Amigos con Alberto José (Canal 29)
 Expographik

 Federaciones Deportivas de La Barranquita

+ Fundacioén Artecia

+ Gobernacién Provincial de Santiago

+ Grupo M

Grupo Popular

Industrias Macier

Industrias Persio Abreu

Insesa

Intellisys

Jet Blue Airways Corp.

Jornada Empresarial con José Diaz (Telecontacto)
Las Noches con Bélgica (Canal 29)

Leodoro Espinal

Manuel Arturo Antufa

Marketing Mix con José Luis Ravelo
Matinal 25 — Atahualpa Ramirez

Ministerio de Agricultura

Ministerio de Cultura

Ministerio de Deportes

Ministerio de Industria y Comercio
Multimedios del Caribe (CDN)

Omnimedia (Diario Libre)

OMSA

Orange Dominicana

Panam - Grupo Estrella

Patronato Complejo Deportivo de La Barranquita
Patronato Nacional de Ganaderos
Periédico El Caribe

Periédico El Nacional

Periédico Hoy

Periddico Listin Diario

Phillip Morris

Policia Nacional

Pontificia Universidad Catélica Madre y Maestra
Programa El Dia - Huchi Lora (Telesistema)
Programa Julio Hazim

Programa Ustedes y Nosotros — José Fabian
Punto por Punto — Grey Nunez

Puntos y Enfoque con Carlos Manuel Estrella
Radio Amistad FM

Revista 110 con Julio Hazim (Telecentro)
Revista Mercado

RT Comunicaciones — Rosa Taveras
SuperTV 55

Telecontacto Canal 57

Telesistema

Teleunién Canal 16

Teleuniverso Canal 29
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NUEVOS SOCIOS

A

ASEPROING GROUP, E.I.R.L.

Servicios de Ingenieria

Odelis Antonio Espinal Burgos

C/20. No. 1, Res. Oramalka, Bloque D. Apto 2-A, Embruijo llI
Tel: 809-276-7779 / 809-241-3716
oespinal@aseproing.com

C

CENTRO DE FORMACION Y ACCION SOCIAL Y AGRARIA
(CEFASA)

Servicios Comunitarios

Roberto Guzman

Carr. Luperdn, No. 159, Km 5 %2, Gurabo

Tel: 809-736-8272

info@cefasa.org

CLINICA TOLENTINO ABREU, S.R.L.
Servicios de Medicina Privada

José Angel Tolentino Urefia

Av. 27 de Febrero, #11

Tel: 829-581-8823
clinicatolentinoabreu1@hotmail.com

D

DISTRIBUIDORA VENTURA, S. R. L.
Ventas de muebles y electrodomésticos
Félix Bienvenido Zapata Moncién

C/ Restauracion, #89, Esq. San Luis

Tel: 829-581-3111/829-582-7289
distribuidoraventura829@gmail.com

G

GRUPO GRUGOCAS, E.I.R.L.

Compra y venta de productos desechables, quimicos
y comestibles

José Carmelo Gomez Castro

C/2, # 5-A. Urbanizacién Pifa de Oro

Tel: 809-247-1603

grupogrugocasf_irl@gmail.com

SOCIOS HABLAN

AVIS

La Cdmara de Comercio y Produccién de Santiago, es una entidad profesional dotada con un
recurso humano excepcional, propulsora del desarrollo socio-econémico del pais, especialmente
en la zona de Santiago. Avis como empresa lider de alquiler de vehiculos, ha sido beneficiado con
la promocién del servicio Premium que ofrecemos a nuestros clientes exigentes, en pro de su
misién, asi como también en la motivacion de capacitacion de nuestro personal.

Daniel Martinez, Gerente Estacién Avis - Santiago.
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NEGOCIOS

H

H.Y.L S. A.

Importaciéon de gomas y tubos para vehiculos

Alfonso Tezanos

Av. Luperén , Esg. Enriquillo, Zona Industrial de Herrera
Tel: 809-537-0110

e.abreu@grupohylsa.com

Santo Domingo

INSTITUTO DE APRENDIZAJE TECNICO DOMINICANO,
INTEDO, S. R. L.

Servicios educativos

José Eugenio Martinez Gabin

C/ Eladio Victoria, #8

Tel: 809-724-3889

intedo@hotmail.com

P

PELASGOS S. R. L.

Restaurante

Jorge Sas Zatwarnicki

C/Salomé Urena, #18, Jardines Metropolitanos
Tel:809-582-2144
pedro_restaurant@hotmail.com

PIXEL MARKETING SOLUTIONS, S.R.L.
Soluciones de Marketing

Camilo Pefa

C/Sabana Larga, Edif. P#31, Esq. Las Carreras
Tel:809-276-1155

R

ROBLES BRITO ALL STILE, S.R.L.

Importacién y comercializacién de prendas de vestir
Juan Mateo Rosario Brito

Av. Juan Pablo Duarte, Plaza Bella Terra Mall, Mod. 49
Tel: 809-276-2510

rb-all@hotmail.com
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Av. 27 de febrero 140, Cerros de Gurabo, Santiago, R.D
Tel.: 809 .583 .0004 « Fax: 809 .583 . 047
24 h: 809 . 669 . 6262 * www.juanhernandez.com




Invertimos
las utilidades

en la salud

de nuestros afiliados

No pagas diferencias
No necesitas planes complementarios

SALUD SEGURA

ADMINIETFI#D‘GRH
DE RIESGOS DE SALUD
SALUD SEGURA

Parcfus tu Salud es lo Primero

Tels. B09-565-0206. Servicio al Cliente, ext. 8903
Desde el interior sin cargos: 1-809-200-0206. / Fax. BO9-567-7062
servicios@arssaludsegura.gov.do / www.arssaludsegura.gov.do
UNIDAD CORPORATIVA DEL IDSS



