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CAPACITACIÓN SIN COSTO: 

DISEÑO DE VIDRIERAS
OPCIONAL
Luego de finalizada la capacitación se propone 
una instancia de trabajo individual de una hora 
con cada empresa, donde el docente visitará cada 
emprendimiento para acompañar y orientar a 
cada empresario sobre la estrategia de diseño a 
aplicar. Esta opción queda a elección de la 
empresa, debiendo abonar $1600.

El Centro Comercial ofrece una capacitación para 
s u s  s o c io s ,  d e  4  s es io n es  q u e  b r in d a rá 
herramientas para el diseño y armado de vidrieras 
de locales comerciales. 

SIN COSTO - MODALIDAD PRESENCIAL - 
CUPOS LIMITADOS.

Por mo�vos de aforo se permi�rá la par�cipación 
de una persona por empresa. 

- 4 sesiones.
- Martes y Jueves | 19 a 22 horas.
- Inicio: Jueves 4 de noviembre.
- Lugar: Centro Comercial de SJ, Ar�gas 525.

➡ Formulario de inscripción: 
h�ps://bit.ly/3oYIlMj

➡ Programa: 
h�ps://ccisanjose.com.uy/wp-
content/uploads/2021/10/Programa-diseno-de-
vidrieras.pdf
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DESAFÍO PROGRAMAR es una ac�vidad propuesta 
por el Centro Comercial e Industrial de San José a 
estudiantes de UTEC San José, en el marco de la 
agenda del Ecosistema Emprendedor Colonia San 
José, el cual �ene como uno de sus obje�vos 
estratégicos “sensibilizar a formadores y jóvenes en 
habilidades para emprender”. Esta ac�vidad se 
realizó durante 10 días, donde los estudiantes 
fueron apoyados por mentores técnicos y de 
negocio, debiendo desarrollar un so�ware para el 
uso en el Centro Comercial e Industrial de San José, 
que premió a aquellos equipos que presentaron el 
mejor y más adecuado producto. 

El pasado Lunes 18 de octubre el equipo ganador 
finalizó la implementación del sistema, cerrando así 
esta primera experiencia de “Desa�o Programar”.

Agradecemos a todos por el apoyo a esta ac�vidad, 
en especial al Ecosistema Emprendedor, que busca 
potenciar y mo�var a los jóvenes maragatos. 
Agradecemos asimismo, a los Mentores que 
apoyaron a los estudiantes en el proceso: Anahi 
Lacava de UTEC, Mariana Morales de UTEC, Mar�n 
Ponze� de la Intendencia de San José, Bernardo 
Gallesio de Surtec y Mesa TI, Germán Fernández de 
Avance So�ware y Mesa TI, Cris�an Bauza de UTEC, 

FINALIZÓ “DESAFÍO PROGRAMAR”
Se entregaron premios por implementación al grupo ganador

Mauricio Ronqui de ALTech y Mesa AgriTech CUTI.
Pero especialmente felicitamos a todos los 
estudiantes que par�ciparon y a los ganadores: 
Mar�n Coimbra, Maxi Silva, Sebas�an Perez 
Cameto. A seguir trabajando!
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CONVENIOS COLECTIVOS
Situación salarial al 1° de julio del 2021

Los siguientes grupos y subgrupos de ac�vidad han definido al día de hoy su situación salarial al 1º de julio 
de 2021. En la siguiente tabla detallamos para cada sector de ac�vidad si se trata de un Acta de ajuste 
salarial comprendida en el convenio vigente, un Acta de correc�vo, o de un nuevo Convenio Colec�vo 
vigente a par�r del 1º de julio de 2021. Por consultas pueden comunicarse con el Centro Comercial de SJ. 

Grupo Nº Actividad  Fuente 

1.1.1 Industria Láctea  Ajuste 

1.06.01 Molinos de Trigo  Correctivo  

1.09.01 Bebidas sin alcohol, aguas y cervezas  Correctivo  

1.12.02 Fábrica de Pastas  
Ajuste Julio  

Ajuste Octubre  

1.12.03 Catering Industrial  Correctivo  

2.03 Industria Avícola  Convenio 

2.04 Carga y descarga de carne  Convenio 

5.02 Marroquinería  Correctivo y Ajuste  

5.03 Prendas de Vestir y Afines  Correctivo  

6.02 Aserraderos  Ajuste 

7.01 Medicamentos de uso humano  Correctivo  

7.03 Perfumerías  Convenio 

7.04 Pinturas Convenio 

7.06.02 Recauchutaje  Convenio 

7.07 Medicamentos y Farmacéutica de uso animal  Ajuste 

8.05.01 Talleres Mecánicos  Correctivo  

9.2-3.A Canteras en general, Caleras, Balasteras  Ajuste 

9.2-3.C 
Cerámica roja, blanca, refractaria, gres, ladrillo de campo, 

cerámica artesanal y productos de yeso  
Ajuste 

 



6

Grupo Nº Actividad Fuente 

10.06 Casas de M úsica Correctivo 

10.09 Farm acias, Hom eopatías y Herboristerías Ajuste 

10.10 Ópticas Correctivo 

10.16 Productos M édicos Correctivo 

10.20 Barracas y Cooperativas de Cereales Ajuste 

10.21 Envasado de Supergas Ajuste 

10.22 Distribución de Supergas Ajuste 

10.23 Fleteros de Supergas Ajuste 

12.01 Hoteles, Apart Hoteles, M oteles y Hosterías Convenio 

12.03.02 Pensiones Convenio 

12.04 Restaurantes, Parrilladas, Cantinas Convenio 

12.05 Cadenas de Com ida Convenio 

12.07 Cafés, Bares, Pubs, Cervecerías, Venta de Pizza y Fainá 
Ajuste 

Convenio 

13.03 Transporte de Escolares Convenio 

13.06 Transporte Terrestre de Pasajeros Sub-urbano 
Convenio 
Correctivo 

13.11.b Estiba, M anipulación de la Carga Convenio 

13.11.d Organización y coordinación del transporte Convenio 

13.11.f Em balajes con fines de transporte Convenio 

14.02.02 Adm inistradoras de Crédito Correctivo 

14.04 Transportadora de Valores Convenio 

14.05.01 Cooperativas de capitalización 
Correctivo 
Convenio 

14.08 Com pañías de Seguros Convenio 

15.01 Salud en general Ajuste 

15.02 Am bulancia Traslado Pacientes sin Asistencia Convenio 

15.03 Servicio de acom pañantes Convenio 

18.08 Alquiler y Distribución de Películas Cinem atográficas Convenio 

19.07 Em presas de Lim pieza Correctivo 

19.8.01 Seguridad Electrónica Ajuste 

19.08.02 Seguridad Física Ajuste 

19.9.01 Call Centers Ajuste 

20.01 Entidades o Instituciones Deportivas Correctivo 

21 Servicio Dom éstico Correctivo 
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Casa Hernández: más de 40 años de trayectoria que 
iniciaron como tienda ambulante.

La relación con los clientes ha sido uno de los aspectos que marcaron la trayectoria de Casa Hernández. 
Desde sus inicios como un comercio ambulante donde se u�lizaba el trueque en la campaña, hasta 
establecerse en San José de Mayo a mediados de los 70, el mano a mano, el asesoramiento y la 
conversación con el cliente ha sido la base del trabajo que la familia desarrolla desde hace tantos años. En 
esta oportunidad conversamos con Marianela, hija de los dueños de la firma.

- Lo primero es lo primero, contanos sobre los 
orígenes de Casa Hernández
- Muchas veces la gente dice que lo que no 
encontrás en otros lugares lo encontrás en Casa 
Hernández, eso ha ido quedando. Mis padres 
empezaron en el año 1974, ahí ellos se vienen para 
San José, ellos eran del campo y vinieron los dos. 
Empezaron a mitad de cuadra acá por 25 de Mayo, 
donde ahora hay una fiambrería. 

- Pero no siempre fue un comercio establecido en 
u n  l o c a l  fi j o
- Ellos habían arrancado antes, en el campo mi 
padre andaba en carro a caballos y vendía dis�nta 
mercadería. Antes se usaba mucho el trueque, 
incluso el se sur�a en lo Do�a, que an�guamente 
era el comercio mayorista. Luego emigran para la 
ciudad y se instalan acá. Pero fue un comercio que 
arrancó siendo ambulante, y que ahora ya hay muy 
poco de eso, porque la gente viene a la ciudad a 

Marianela Hernández - Casa Hernández

abastecerse. 

- ¿Cuánto han cambiado los ar�culos que 
venden ahora en relación a lo que fue en los 
comienzos?
- El comercio inició más vinculado a la venta de 
comes�bles, como frutería, como almacén. 
Después empezaron a anexar otros rubros, como 
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ferretería y bazar. Y con los años se mudaron para 
este salón en 25 y Bengoa, eso fue en el año 1988. 
Que acá antes estaba la automotora Bessonart y 
esto se empezó a transformar en otras cosas. Se 
empezó a sumar la venta de calzados, juguetería, 
pesca y camping.

- ¿Cómo ha sido el proceso de ir sumando rubros?
- Lo que tenemos es que a medida que la gente nos 
va pidiendo cosas nosotros vamos trayendo. No es 
fácil, pero uno va anotando en una libre�ta y la 
idea es que cuando el cliente llega encuentre lo 
que busca. Te piden tal cosa y se trata de traerlo, 
entonces se van sumando rubros. Sinceramente 
no se cuántos rubros tenemos. Nosotros 
vendemos hasta una aguja y un hilo, tal vez no 
sedalinas de colores, pero si para solucionar el 
momento, se te rompe algo y un hilo y aguja tenés.

- Es llama�vo este eslogan de alguna manera 
“creado por los propios clientes”
- Lo que no encontrás en otros lugares lo encontrás 
en Casa Hernández, si, mucha gente nos dice eso, 
pero a veces cosas muy específicas no tenemos, 
vendemos cosas más generales. 

- El mano a mano con el cliente ha moldeado la 
trayectoria del comercio
- A la gente le gusta la atención, además tanto mi 
padre como mi madre a ambos les gusta vender. 
Les encanta el público, aman el comercio, ellos dos 
son grandes y a la edad que �enen siguen 

trabajando porque les gusta. 

- Además es un ámbito donde siempre surge una 
conversación
- Eso está. Hay clientes que se quejan a veces en 
otros lugares no los a�enden o los asesoran. Acá 
tratamos de asesorar y explicar las cosas.

- Es una modo de venta más común de otra 
época y tal vez no tan frecuente hoy en día
- Es otra generación. Se apoya mucho en el mano 
a mano, hoy hay mucho auto servicio. Nosotros 
por ejemplo si vienen a buscar ollas le explicamos 
a la persona la olla con dos pisos, o tres pisos, una 
de triple fondo no es lo mismo que doble fondo y 
por qué �ene cada precio. Ahora en la época de 
vender flores se le muestra a la gente cuáles le 
gusta, qué color, te acercás y le ofrecés a la gente. 
Y es algo que se ha perdido. 
Siempre se habla del tema del vendedor, porque 
hay quien dice que está el vendedor y el que sería 
más un alcanzador de mercadería. Por ejemplo, 
vienen a buscar cosas de pesca y se les va 
ofreciendo. Es algo que en los comercios así 
mano a mano se nota esa diferencia y también 
porque a mis padres les gusta, porque es algo que 
te �ene que gustar. 

- ¿Cómo es la clientela y qué tanto se ha 
mantenido con los años?
- Aún quedan clientes desde hace muchos años, 
pero también apostamos a todo el público, a 
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renovar la clientela. Entonces hay que aggiornarse 
a los cambios. Nosotros traemos muchas cosas 
para la gente joven también, sino te vas quedando 
en el �empo. Si querés mantenerte tenés que ir 
reformando y arreglando, siempre hay que hacer 
cosas.  Demanda i r  inv ir�endo,  también 
comprando mercadería.

- ¿Cómo llevaron adelante los meses más di�ciles 
de la pandemia?
- Nosotros mantuvimos abierto pero con mesas en 
la puerta, no dejábamos entrar al público. Más 
adelante empezó a entrar el público nuevamente, 
pero se ha notado la crisis. Que bajó el año pasado, 
este año levantó un poquito, pero sin dudas que el 
coronavirus ha afectado. Está lento en todo el país.

- Se viene una época de zafra a fin de año 
- Apostás a más pero hay que ir viendo la gente 
como va. Pero claro, nosotros en verano 
trabajamos lo que son sillas y mesas, cosas de 
camping, en reyes vendemos juguetes, hay que ir 
preparándose. Lo que nos ocurre es que al ser 
mul�rubro siempre tenemos zafras de algo, en 
verano cosas de playa y camping, lo que también 
se trabaja en turismo. Luego se venden frascos 
para conservas, que ahora no hay tanto, pero están 
quienes lo hacen. Siempre tenemos alguna zafra.

- ¿Qué tal ha sido en estos años el vínculo con el 
Centro Comercial de San José?
El otro día Mary nos pasó bien el dato, de que 

somos socios desde el 74. Y ellos llevan la 
administración y ante cualquier consulta 
s i e m p r e  e s t á n  a  d i s p o s i c i ó n ,  M a r y 
principalmente, que lleva todo el papeleo y 
siempre nos están asesorando. Estamos en 
contacto permanente.
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