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BENEFICIO EXCLUSIVO PARA SOCIOS
• 30% de descuento y 2x1 en lentes recetados

• 15% de descuento en lentes de sol
• 15% de descuento en lentes de contacto y productos de mantenimiento
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Visita del Ministro de Trabajo y Seguridad Social 
Pablo Mieres

El pasado viernes 18 de agosto recibimos en nuestras 
instalaciones al Ministro de Trabajo y Seguridad Social 
Pablo Mieres quien mantuvo una reunión con Directivos 
del Centro Comercial e Industrial de San José.

Dentro de los temas que estuvieron sobre la mesa se 
conversó sobre los Consejos de Salarios, los cuales se 
encuentran en negociación en éste momento. Desde la 
Institución se comentó sobre la necesidad de que exista 
alguna diferenciación entre Montevideo e Interior ya que 
son realidades muy diferentes en lo que respecta a 
rentabilidad de los negocios. Esto se puede nivelar en el 
hecho de que algunos gastos para el trabajador son 
menores en el interior como lo puede ser traslados y/o 
alquileres. Los acuerdos salariales nacionales por rubro 
pueden llegar a incrementar los gastos de una actividad 
en el interior del país de tal forma que la hace 
insostenible.

Además se conversó sobre la actuación del Ministerio en 
las instancias de conciliaciones entre empresarios y 
empleados. A nivel de empleados y empleadores se 
percibe una falta de conciliación entre los mismos en el 
momento de finalización de contratos laborales ante el 

Ministerio de Trabajo y Seguridad Social. La 
Institución resuelve determinar un monto de 
indemnización según la palabra del trabajador, 
desamparando el derecho del empresario a 
verificar dicha situación o entablar un acuerdo con 
el trabajador. De ésta manera creemos que es 
necesario el espacio de una audiencia de 
conciliación entre ambas partes para que el 
proceso de finalización laboral sea más ecuánime, 
pacífico y justo.
Por otro lado se conversó también, entre otros 
temas, sobre la implementación de la Ley de 
Promoción de Empleo, la cual otorga a empresas 
del medio beneficios fiscales a cambio de contratar 
personal que se encuentra vulnerable a la hora de 
conseguir trabajo.

Agradecemos al Ministerio de Trabajo y Seguridad 
Social la instancia de encuentro y diálogo.
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Resultados de encuesta de actividad Comercio y 
Servicios.

Segundo trimestre 2023
Cámara de Comercio y Servicio del Uruguay

La actividad del sector comercio y servicios se 
mantuvo casi incambiada en el segundo 
trimestre, cuando se mide según las ventas 
reales interanuales, al caer sólo -0,1%. Este 
resultado contrasta con el desempeño de las 
ventas de los trimestres previos, en los que se 
habían observado aumentos, aunque leves 
(entre el tercer trimestre de 2022 y el primero 
de 2023).

Cuando se analizan las ventas por segmentos, 
se destacó el hecho que todos los tamaños de 
empresas (excepto las grandes), mostraron 
caídas en sus niveles de venta. Así, en algunos 
casos como el de las micro y pequeñas, 
disminuyeron en forma sustancial (9,5% y 
7,6%) e incluso, para dichos tamaños no se 
observan variaciones positivas de las ventas 
reales desde el cuarto trimestre de 2021. En 
el caso de las empresas grandes, mostraron 
un aumento de 2,3%. Cuando se segmentan 
las ventas por tipo de producto, se destaca la 
buena performance de los no durables y 
semi-durables, que contrasta con las caídas 
de durables y servicios. Los bienes de 
inversión de las familias son los que muestran 
caídas significativas más prolongadas (desde 
el primer trimestre de 2022).
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PRÓXIMAS CAPACITACIONES
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Infotel: la importancia del asesoramiento y respaldo en 
tecnología.

Beatriz Verdino y Ariel Ferrou, �tulares de la firma Infotel (Bengoa y Colón), empresa que comercializa todo �po de 
productos informá�cos y de oficina, así como respaldo, asesoramiento y reparación de equipos, fueron quienes 
conversaron con la publicación mensual del CCI de San José en esta oportunidad. En un rubro que cambia 
constantemente, destacaron la importancia del estudio permanente para que el asesoramiento pueda ser el 
adecuado.

INFOTEL  -  Beatriz Verdino y Ariel Ferrou

 ¿Cuándo y cómo se pone en marcha Infotel?
B - Bueno, en realidad, arrancamos por una mala 
experiencia. Compramos una computadora hace 
muchísimos años, cuando las computadoras era 
costosas, teníamos que decidir un auto o una 
computadora y dijimos computadora. La compramos 
en San José y la experiencia fue tan trágica y tan 
espantosa. Ariel ya se dedicaba a todo ese mundo, ya 
estaba en todo lo que era programación, y a raíz de 
todo eso dijimos acá hay un nicho, acá está pasando 
algo que no está bueno y que capaz que uno haciendo 
las cosas bien puede encontrar una veta y puede 
solucionar. 

 ¿Recuerdan qué año fue más o menos? 
B - Y cuando recién nos habíamos casado, en el 89.
 
Así que se dieron cuenta de que en San José no había 
alguien de referencia en el rubro.
B – Es que no había una casa de computación, había 
gente que vendía computadoras.

A – Pero anexado con otros rubros, no específico en 
esto.
 
Incursionaron en la tecnología en una época donde 
era un terreno poco explorado.
A – En una época donde por ejemplo te sorprendía 
cuando te decían que una computadora incluye el 
mouse. Eso era algo fantástico.
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B – Que en la empresa donde uno trabajaba tenía su 
computadora, pero el tenerla domésticamente en tu 
casa, era de un costo y de un valor muy importante. 
Nosotros en los primeros tiempos cuando recién 
empezamos con la empresa, hacíamos pro formas para 
el Banco República, para que a la gente le dieran 
préstamos para comprar una computadora. O sea, eran 
costos que ahora los pensás y son increíbles. 

Con el tiempo cada vez más gente empezó a tener 
computadoras. ¿Cómo fue desde el arranque hasta el 
boom de la computadora personal?
A - Cuando arrancamos con el tema de la venta, que 
generalmente era apostando un poco a ventas a colegios 
o a empresas, se empezó a diversificar lo que vendíamos 
y siempre nos gustó mantener el perfil de tener todo lo 
que la empresa pueda necesitar desde el punto de vista 
informático, le anexamos todo lo que pueda precisar 
desde papelería, telefonía y ese es un poco el perfil 
nuestro de la empresa. Y como premisa, arrancando por 
la mala experiencia, todo lo que vendemos le damos un 
respaldo, tenemos un servicio, no vendemos nada que 
no podamos después atenderte en reclamo.
B - Y la idea es que uno de los dos casi siempre está acá, o 
sea, que viste que viene alguien a comprar algo, tiene un 
problema, o encuentra a Ariel, o me encuentra a mí, o si 
ese día justo no estaba, sabés que al otro día vamos a 
estar.

Esa mala experiencia como que les marcó no solamente 
la idea de meterse en esto, sino también de cómo debía 
ser.

B - Exactamente. Dijimos, si esto no, vamos por esto 
sí. No tiene que ser así, vos si gastaste un platal y 
que te lleven una computadora a Montevideo no 
podés estar un mes y medio sin la máquina en la que 
invertiste para trabajar, y que venga mal y que 
encima te digan ahora te vamos a cobrar más 
porque capaz que le tendríamos que haber puesto 
de arranque tal cosa. Desde el asesoramiento fue 
una macana. Entonces era todo. Desde que me 
senté con alguien a pedirle algo y no me supo 
asesorar y no me supo qué vender, de ahí todo.

Eso es fundamental porque es un área muy 
técnica, donde la gente sabe cuál es la necesidad 
que tiene, pero no sabe cómo suplirla. 
B - Muchas veces cuando la gente te dice yo de 
computación no sé nada, tengo que comprar una 
computadora, pero no sé nada. Entonces, bueno, 
ahí arranca la explicación, entonces te hago un 
dibujito, un router, tengo un repetidor, mirá la 



11

11

señal. Todo eso a veces la gente lo valora porque vienen a 
un lugar donde pueden confiar ciegamente. Si me das un 
asesoramiento, yo me quedo tranquila, yo compro. 
Entonces eso es un poco lo que tratamos de hacer. 

D - Es un rubro también que ha cambiado mucho con el 
correr de los años, año a año, mes a mes. ¿Cómo se 
manejan con eso?
A - Bueno, es muy complicado, muy difícil, cuesta muchas 
horas de capacitación y más en un momento que al 
proveedor le pasa lo mismo, o sea, es muy dinámico y van 
cambiando los modelos y cada vez estás teniendo menos 
asesoramiento del proveedor de cómo funciona algo, o 
sea que lo traes, sabés lo básico y después probarlo y 
después ofrecerlo. 
E n t o n c e s  e s o  l l e v a  m u c h í s i m o  t i e m p o . 
Nosotros de todas formas lo más nuevo tratamos de que 
quede un poquito en el mercado y después recién 
incorporarlo. Siempre tenemos esa tesitura. Nos damos 
un tiempito para ver un poco cómo funciona, si vale la 
pena, si sirve. 

¿Y cómo adelantarse a eso? 
A - Nosotros esperamos que salga al mercado y 
evaluamos el precio de la impresora, el rendimiento que 
tiene y vemos los costos actuales de los cartuchos. 
Después nos contactamos con los proveedores, con los 
importadores de cartuchos, que son distintos a lo que te 
venden las impresoras para ver si hay stock y qué precios 
manejan. En base a eso, si la relación del precio de 
cartucho con el rendimiento es bueno, ahí empezamos a 
ofrecer esa impresora diciendo que los cartuchos van a 

salir tanto, cuando ya sepamos que ya vino la 
primera partida de cartuchos. Y si vemos que es 
muy caro, esperamos a que saquen los cartuchos 
compatibles de esa impresora. 
B - Eso generalmente no es que pasa un año, eso se 
da medio rápidamente.
A - Son tres, cuatro o cinco meses.
B - Pero la política nuestra siempre ha sido tratar 
de tener la solución para lo que vos vendés.
 
¿Cómo transitaron la pandemia y todo lo que fue 
el boom del trabajo remoto?
B - Los primeros tiempos de la pandemia fue 
increíble, porque se daba que en un hogar era la 
mamá, el papá y los nenes todos necesitando 
computadores. Entonces empezaron a aparecer 
las computadoras que estaban en los roperos 
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guardadas, porque el nene tiene clase de inglés, se 
conecta a la misma hora que el otro tiene el zoom de la 
escuela. Entonces en principio, y dado que había 
también un tema económico, que no podías salir a 
comprar cuatro computadoras de una, entonces 
bueno, como nosotros tenemos un servicio técnico, 
tenemos nuestro taller con técnicos que están muy 
bien preparados, en principio fue tratar de solucionarle 
a la gente por ahí. Y después obviamente hubo una 
venta interesante. Hubo un incremento sin duda.

Este ha sido uno de los rubros que ha tenido un buen 
nivel.
B - A pesar que también lo golpea la crisis, o sea, 
aquella persona que cambiaba su computadora una 
vez al año o cada dos años por una máquina más nueva, 
hoy por hoy está demorando más en ese tipo de 
actualizaciones. Le cambia la memoria o un disco 
sólido, tratando de que aguante un poco más. Y 
nosotros trabajamos mucho con empresas, y entonces 
la empresa que ha sentido también el golpe, después 
pasa que también lo sentimos nosotros porque la 
facturación es menos, entonces por tanto muchas 
cosas se retraen en la venta. 

¿Cómo han variado las preferencias de la gente desde 
sus inicios hasta ahora?
A - En cuanto a compras las notebook y las impresoras. 
Lo que pasa es que después tenés rubros como los 
mouse, teclado o router, eso va llevando siempre. Es 
constante. 

¿Que modalidades tienen para el trabajo con 
empresas?
A - Nosotros trabajamos mucho con un sistema de 
abonados de empresas. Lo que hacemos es que se les 
cobra una tarifa fija mensual. Entonces, esa empresa 
puede llamar las veces que quiera. O lo que sea, con la 
atención preferencial y en el día. Hay muchas 
empresas que están desde el arranque, hace años 
que están. 
B - Ellos saben que no se les va a parar la empresa 
porque se te rompió una computadora o porque se te 
cayó la red. 

¿Cuál es la vinculación que tienen ustedes con el 
Centro Comercial?
B - Somos socios del Centro desde el arranque, del 
año 89.
A - Y lo otro es que nosotros somos muy defensores 
de la empresa que está formal. Somos un poco 
enemigos, entre comillas, de la empresa informal. 
Porque sufrimos las consecuencias nosotros y vemos 
colegas de diferentes rubros que lo sufren 
muchísimo. Y creo que el Centro Comercial es por lo 
menos una pata para poder enfrentar eso. Y además 
de eso hemos aprovechado beneficios que tiene el 
Centro Comercial. Cursos, capacitación, descuentos 
con convenios con empresas, con bancos seguros, 
con otras cosas más. Si nos gustaría otras cosas más 
del Centro Comercial. Siempre hay cosas para sumar 
y darle el foco para atender del problema hoy a veces 
de las empresas.



Descuentos en los tickets de los 
medicamentos; sin pago de órdenes 
para médicos.

Descuento del 20% en seguros de 
automóviles.

Descuentos del  4% en cualquier 
excursión individual o grupal, o en la 
contratación de hoteles, servicios en el 
exterior,y pasajes aéreos bonificados.

Descuento del 15%  sobre el precio fijado 
en la tarifa Ventas Crédito vigente, en 
cartas simples, cartas certificadas y 
paquetes a nivel nacional.

Descuento del 25 % en cursos que dicte 
Fundasol. Descuento del 10% en los 
servicios de Formación en la Empresa. 
Tasas de interés preferencial  en 
microcréditos.

Descuento del 50% para mayores y 
un 55 % a menores de 14 años sobre 
el costo particular.

Descuentos del 15% del precio de lista  en 
su producto Compañía Calificada,15% del 
precio de lista  en el producto Grupo 
Familiar.

Financiamiento para ventas, de entre $3.000 
a $37.000 hasta en 18 cuotas, con las 
siguientes ventajas: 1) no tiene arancel para 
el comercio, 2) el pago se hace entre las 48 a 
72 hs desde que se envían los documentos, a 
través del BROU.

Tarifa rebajada con derecho a 8 hs de 
servicio. En cualquier otra cobertura se 
otorga un descuento del 20% en la 
cuota estándar.

Para hijos de asociados: descuento del 
25% en carreras  Univers itar ias , 
Postgrados y Maestrías, y el 30% en 
Carreras Técnicas.

Para empresas socias y funcionarios 
directos: descuento del 10% en 
servicio fúnebres y de cremación.

Clases de manejo. Descuento del 30% en 
la  pr imera c lase.  Benefic io para 
empresarios socios, sus familiares 
directos, y funcionarios directos. 

Descuentos en las tarifas del Parque 
de Vacaciones. 

6 meses de 100% de descuento en el 
arrendamiento del POS.Subsidio del 
pos en un 70% en principio hasta julio 
del 2023.

Descuento del 30% y 2x1 en lentes 
recetados. 15% de descuento en lentes 
de sol. 15% de descuento en lentes de 
c o n t a c t o  y  p r o d u c t o s  d e 
mantenimiento.

Rebaja de 2 puntos en las tasas de interés 
anual aplicadas para las operaciones en 
moneda nacional. Participación de charlas de 
mercado organizadas de común acuerdo 
entre el CCSJ y Cambilex. Los socios contarán 
con usuario de ID digital, sin costo alguno para 
el usuario. 
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El pasado domingo finalizó la encuesta para la Sexta Edición del Observatorio Económico de San 
José.

Les queremos agradecer a todas las empresas que participaron y se tomaron unos minutos para 
responder las preguntas.

Sus respuestas son de gran valor para elaborar el Informe y poder brindar datos fiables sobre la 
situación económica del departamento!

Los esperamos nuevamente en la edición del año próximo!!

Saludos

Asociación Rural de San José
Centro Comercial e Industrial de Libertad.
Centro Comercial e Industrial de San José.
Sociedad de Productores de Leche de Rodríguez.
Intendencia Departamental de San José
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“La persona mayor tiene derecho al trabajo digno y decente y a la igualdad de oportunidades y de trato respecto de 
los otros trabajadores, sea cual fuere su edad. Declárase de interés general habilitar opciones para que las 
personas mayores puedan mantener actividad económica a tiempo completo o parcial, en carácter de 
dependiente o de no dependiente, sin perjuicio del goce de prestaciones jubilatorias”     
Art. 194 Ley N° 20.130

Desde el pasado 1ro de agosto está en marcha el Nuevo 
Sistema Previs ional  Común, que asegura la 
sostenibilidad y la equidad de nuestra seguridad social.

¿Quiénes están comprendidos en el régimen 
jubilatorio por el Nuevo Sistema Previsional Común?

Todas las personas que a partir del 1º de diciembre de 
2023 tengan su primera actividad laboral o quienes, 
aportando a otros organismos previsionales, ingresen 
a actividades que deban registrarse en el BPS.
Quienes configuren causal jubilatoria a partir del 1.º de 
enero de 2033.

Compatibilidad entre trabajo y jubilación

Ÿ Trabajadores dependientes
Se crea la Jubilación parcial flexible que permite a los 
trabajadores activos acceder a una jubilación y 
continuar en actividad, con una reducción de la 
jornada laboral y de la remuneración. Esta jubilación se 
pagará en el mismo porcentaje en que se reduzca el 
sueldo.
El trabajador deberá configurar causal jubilatoria (*) y 
acordar con su empleador el porcentaje de reducción 
horaria y de remuneración, con un mínimo de un tercio 
en cada caso.

(*) Normal, común, edad avanzada o anticipada por 
desempeño en puestos de trabajo particularmente 
exigentes.

Ÿ Trabajadores no dependientes
Las personas con 65 años o más, con afiliación en 
Industria y Comercio o Rural, en actividad como no 
dependiente durante al menos los últimos 3 años, 
podrán:
- Mantener su actividad como no dependientes y 
dejar de pagar sus aportes jubilatorios, si cuentan 
con al menos 30 años de servicios reconocidos. El 
período sin aportación no será computable para la 
jubilación.
- Jubilarse y mantener su actividad como no 
dependientes, si ocupan personal. Los aportes 
jubilatorios se destinarán a la cuenta de ahorro 
voluntario y complementario.

Ÿ Jubilados
A partir del 1° de agosto de 2023, los jubilados 
podrán reingresar a la actividad como trabajadores 
dependientes en la misma afiliación y mantener el 
c o b ro  d e  l a  p a s i v i d a d ,  c u m p l i e n d o  c o n 
determinadas condiciones. Esto no aplica a 
jubilaciones por incapacidad total, actividad 
bonificada no docente o que incluyan servicios de 
afiliación civil.
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