e
(=}
v
(=]
[
»
-

LDCALES

CASOS

AHORA LAS EMPRESAS APUNTAN AL |
SEGMENTO DEL DISENO INTENSIVO

) La tendencia es gestionarlo junto al branding y a la comercializacion

CRISTINA GALASSO  Covissod
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Integrante de las industrias cultu-
rales, la produccion de disefio sigue
creciendo a pesar de que ya gané en
los Gltimos dos afios unida al boom
del turismo en la Ciudad y al creci-
miento de las exportaciones.

Aungue las Pyme siguen ocupando el
centro del negocio del disefio porte-
fio, se registra un nuevo fenémeno en
el mercado que combina el desarro-
llo de las nuevas empresas basadas
en el disefto intensivo y, simultdnea-
mente, el crecimiento de la deman-
da de innovacidn por parte de las
grandes empresas.

Para las nuevas compaiias, el in-
terés econdmico en las llamadas "dis-
ciplinas proyectuales” surge por la ne-
cesidad de la produccidn de bienes
de “consumo diferenciado”, es decir,
de disefio intensivo donde se garan-
tizan més oportunidades de negocios
sobre la base de productos con alto
valor agregado.

Unade las principales ventajas para
las empresas son los recursos huma-
nos que posee Buenos Aires, la Ciu-
dad cuenta con una gran oferta de
profesionales y de centros de estudio
e investigacidn, por lo que el flujo de
informacién y conocimiento es abun-
dante, lo que favorece a las compa-
fiias que requieren profesionales es-
pecializados.

“Registramos cincuenta biisque-
das mensuales en promedio”, sefia-
16 a Infobuenosaires Adridn Leben-
diker, titular del Centro Metropoli-
tano de Disefio, sobre la demanda
por parte de las empresas de profe-
sionales, y acotd que "los mds soli-
citados son los disenadores grificos,
luego siguen los de disefio industrial
y los de indumentaria para desarro-
llar colecciones”.

Empresas como Repsol, Metrovias
y Siderar aumentaron el consumo de

.ebendiker, nuevas estrategias

)

disefo en comunicacion, en arqui-
tectura, e incluso dotan a la cadena
de valor de disefiadores. “Las grandes
empresas piensan en la linea de ne-
gocios desde la transferencia de di-
sefo a sus proveedores, es el caso de
Siderar, quien lo hace con tres Pyme
de la cadena para buscar un impac-
to estratégico en el entramado pro-
ductivo”, sefialé Lebendiker.

Por otro lado, comentd Lebendiker
que “las nuevas generaciones de em-
presarios se basan en el diseno inten-
sivo como la firma dptica Infinit que
gestiona disefio, branding v comercia-
lizacién en la Ciudad, pero produce en
el exterior”, Estas tendencias locales y
las internacionales se presentardn en
la préxima conferencia internacional
Disefio & Comercializacion el 14 y 15

comerciales para ganar mercado interno y exportar

de julio en La Rural, un megaevento
organizado por el Centro Metropolita-
no de Disefio, una vidriera para la ex-
posicién de empresas y estudios de di-
sefio que utilizan el marco del disefio
estratégico para el desarrollo de nue-
vos productos y negocios, retdine anual-
mente a destacadas figuras interna-
cionales ¢ importantes profesionales
regionales y locales vinculados a la te-
midtica del disefio y la innovacién.

Por otro lado, los inscriptos, ademds
de conocer los avances de la mano de
los guniies de la materia, podrédn acce-
dera la presentacidn de seis “casos exi-
tosos de argentinos” sobre el ingreso
delos pg?duc!os y de servicios al mer-
cado através del uso estratégico del di-
sefio para potenciar los valores de los
productos.

La empresa que se constituye
€OMO un gran mercado vir-
tual, ofreclendo una platafor-
ma donde cientos de miles de

usuarios se encuentran para
comprar y vender de todo de
manera facil y divertida.
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disefio a Lacoste

Un estudio de disefio y pro

duccion de equipamientos co-

merciales que esta a cargo
del desarrolio y fabricacion
del mobiliario y el equipa-
miento para los locales La-
coste de Latinoamérica

LA BOUTIQUE
3 DEL LIBRO

Estrategias para la
oferta cultural

Una cadena oe librerias de
perfil humanistice, con 25
aihos en el mercado local,
donde el disefio de sus espa-
cios contribuye a la comercia-
lizacion de los libros y a la
oferta cultural

ESSEN

ALUMINIO

De la cocina al
serviclo de pesventa

Industria productora de me-
naje y productos para el ho-
gar, que cuenta con un siste-
ma de vanta directa que le

permite estar cerca de cada

uno de sus clientes para brin-

darles asesoramiento.

EL CLUB DEL

DISCO

Creaciones para
ecclonar

* Un puente directo entre misi-
. oos independientes y ongina-
. les argentinos de ia mayor

calidad y un publico dvido de

+ MUEvVas expernencias musica-

les, a través gel envio a domi-
cilio de discos seleccionados.

NOTORIOUS
6 CD'SY BAR

Franquicias con
tres variables

Un multiespacio donde se
conjugan ia gastronomia, los
espectaculos y la venta oe
musica, como un rasgo ca-
racterishico y unico en un
ambiente confortable y dis-
tendido.



