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INTRODUCCION
Con el objetivo de facilitar la insercién de los Grupos en los mercados externos,
se trabaj6 en esta etapa concretamente en dos ejes :

1) Reforzar los contactos logrados con México y Brasil en la MISION
COMERCIAL INVERSA del afio 2004, para lo cual trabajamos en la
planificacién y organizacién de la participaciéon de los Grupos Exportadores
en la EXPORUJAC de Guadalajara y Misién a México DF. Ademas en forma
indirecta algunas empresas de los Grupos participaron en la Feria
AUTOMEC de Brasil con el apoyo de la Agencia ProCérdoba SEM

2) Andlisis y seleccibn de mercados no tradicionales a través de la
colaboracién en la planificacién y organizacién de la MISION COMERCIAL
INVERSA Y RONDA INTERNACIONAL DE NEGOCIOS con la participacién de
operadores de NIGERIA, EGIPTO, TURQUIA Y VENEZUELA.

Para lograr este objetivo, se desarrollaron las siguientes actividades:

1. Se realizaron reuniones con los tres grupos para interesarlos en la
participacion de EXPORUJAC DE MEXICO-MISION A MEXICO DF y en la MISION
INVERSA DE PAISES NO TRADICIONALES, apoyando la tarea de los
coordinadores y colaborando en su insercién en las Fundaciones Export.Ar y Bank
Boston.

2. Paralelamente se realizaron numerosos contactos con las empresas mexicanas
que asistieron a la MISION INVERSA DEL ANO 2004 v con la Asociacién ARIDRA.
3. Se instruyd a los coordinadores de los tres grupos para la elaboracién de las
paginas web institucionales y material promocional ( muestras, folleteria, lista de
precios, catalogos, etc)

4. A partir de Ié participacién en AUTOMEC Y EXPORUJAC, se recabd informacion
sobre las posibilidades de insercién de los productos de los Grupos en los
mercados de Brasil y México, de manera de elaborar la mezcla comercial mas
conveniente.

5. Se iniciaron contactos con entidades sectoriales de México y Argentina,
Cancilleria Argentina, Ministerio de Economfa para el andlisis de las posibiiidades

de reduccién de las barreras arancelarias con México.



6. Aprovechando la realizacién de la Ronda Internacional de Negocios de Paises
No Tradicionales ya mencionada anteriormente, se trabajo con los operadores
extranjeros y empresarios locales en el diagndstico y relevamiento de los
aspectos vinculados a la gestion logistica internacional que generan obstéculos
(tiempos, costos, riesgos, etc.) analizdndose posibles mejoras a dicha gestion
realizandose también un relevamiento de operadores / prestatarios de sevicios
logisticos.



DESARROLLO PLAN DE TAREAS

1. REESTRUCTURACION DE LOS GRUPOS EXPORTADORES
Ya desarroliado en el Primer Informe Parcial

2. SENSIBILIZACION Y DIVULGACION DE LA EXPERIENCIA SOBRE
ASOCIATIVISMO EMPRESARIO EN LAS PROVINCIAS DE SANTA FE Y
ENTRE RIOS

Supeditado a gestiones institucionales entre el CFI y las Areas de Gobierno
correspondientes a las provincias de Santa Fe, Entre Rios Y Cordoba.

3. SELECCION, DESIGNACION Y APOYO TECNICO-PROFESIONAL A LOS
COORDINADORES DE CADA UNO DE LOS GRUPOS EXPORTADORES

3.1- Colaborar en la busqueda y seleccién del coordinador / gerente
para los Grupos de Cérdoba y Villa Maria -~ Marcos Juarez
conjuntamente con la Agencia ProCérdoba SEM

Grupo EXINCO (Cérdoba): Debido a la renuncia del coordinador designado
inicialmente, Lic. Daniel Racca quien fue seleccionado para un cargo en un
organismo internacional, se procedio a la seleccién de un nuevo ccordinador.

Coordinador:

Sr, Alejandro Save

Esquid 71 2do "C"

Pcia. de Cérdoba

Cel: 0351-156120791

E-mail: saveseba@hotmail.com

Grupo VILLA MARIA:

Coordinador:
Sr. Federico Villareal
Las Heras 1738 - Villa Maria



Pcia. de Cérdoba

Tel: (0353) 4521892

Cel.: (0351) 155381449

E-mail: federicovillareal@hotmail.com

Grupo EXSA (San Francisco):
Coordinador

Lic. Jordan Horacio Ferreyra
Pasaje Cangallo 92 Piso 1° Of. 7
San Francisco

Pcia. de cérdoba

Tel: 03564- 435539

Cel.: 03564 15520177

E-mail: jordan@tebsa.com

3.2- Colaboracién para la inclusién en el programa de desarrollo de
Grupos Exportadores del BankBoston y Fundacién Exportar.

Los tres Grupos ya han sido incluidos en el Programa y los coordinadores ya
estan asistiendo a las reuniones mensuales de ambos organismos, para Informar
de los avances de los planes de negocios correspondientes.

Para referencias, consultar el sitic web de la Fundacion BankBoston, en :
http://www.fundacionbankboston.edu.ar/inst/sec-

idsea/esp/ oaqe.ohD?Daqe=docs-cqrunos/cqruoos&contenido=Drov-cordoba

para el mes de noviembre estdn programadas retniones con los ftres
coordinadores y el equipo técnico del Proyecto para delinear acciones conjuntas
de los Grupos.

4. SEGUIMIENTO Y CONSOLIDACION DE LOS CONTACTOS REALIZADOS
EN LA MISION COMERCIAL INVERSA DE BRASIL Y MEXICO Y RONDA
INTERNACIONAL DE NEGOCIOS EN EL MES DE JUNIO DE 2004.



Durante la Feria Automec -Brasil realizada en Julio de! 2005, a través del Sr.
Gustavo Pekarek de la Agencia ProCordoba SEM, se realizaron contactos con los
siguientes operadores que participaron en la misién comercial inversa del afio
2004:

1) CIA. REDE ANCORA IMP. EXP. E DISTR. DE AUTO-PECAS
Contacto: Sr. Leonel Sengia

2) VOLPARTS COMERCIO DE PECAS LTDA

Contacto: Sr. Paulo Henrique Erdmann

3) RICAVEL

Contacto: Sr. Ayrton Fontes

4) AUTOPECAS CASTRO

Contacto: Sr. Plinio da Siiva de Castro

En el transcurso de la ExpoRujac, recibimos en el stand institucional del CFI ia
visita de la totalidad de los empresarios mexicanos que participaron de la misién
comercial inversa de Brasil y México del afio 2004.

Los contactos realizados fueron:

1) DISTRIBUIDORA AUTOINDUSTRIAS SA. DE CV.
Contacto: Salvador Elias Garcia

2) SERVICIO Y DISTRIBUIDORES DE AUTOPARTES SA. DE CV.
Contacto: Jorge Elias Garcia

3) CORPORACION RAMA SA,DE CV. (REFACCIONARIA CALIFORNIA)

Contacto: Sergio Quintero Ruiz

4) DISTRIBUCIONES SAGAJI SA. DE CV.



Contacto: Sabino Garcia Jiménez
5) FLAT, SA. DE Ccv

Contacto: Antonio Anzorena Gutierrez

6) ARESA REFACCIONES SA DE CV

Contacto: Mario Donis Lechon

5. ACCIONES DE PROMOCION COMERCIAL
5.1- Colaborar en el disefio y direccionamiento de la pdgina web
institucional de cada grupo, en la elaboracién de folleteria y material
promocional (muestras).

GRUPO SAN FRANCISCO : FEi grupo ya tiene su propia pagina web:
WWW,qrupoexsa.com.ar

A continuacién transcribimos un informe presentado a la Fundacién Bank

Boston por el coordinador del Grupo Cérdoba - EXINCO: Lic. Sebastian Save
conteniendo las acciones desarrolladas y en curso por €l grupo :

GRUPO EXPORTADOR DE AUTOPARTES - EXINCO - CORDOBA
Lo integran 9 empresas

Inicid sus actividades en abril de 2005

Coordinador: Sr. Sebastian Save

- . 05:

- Seis empresas del Grupo participaron en el mes de abril de 2005 de una Ronda |
de Negocios de Importadores y Distribuidores de Autopartes de Latinoamérica,
organizada por la Subsecretaria PyMEyDR de la Nacién, la Region Centro y la
Agencia ProCordoba, en la Ciudad de San Francisco, con la asistencia de seis

empresas de México, una de Costa Rica, una de Ecuador y una de Brasil.

- Dos empresas del Grupo participaron como expositores en fa 7ma. Edicion de la
Feria AUTOMEC, Feria Internacional de Autopartes, San Pablo - Brasil (5 al 9 de

julio de 2005). El stand fue compartido entre 5 empresas de la Provincia de
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Cérdoba (3 de Cérdoba y 2 de San Francisco), con el apoyo econémico por parte
de la Agencia ProCdérdoba ,quienes consideraron de maxima importancia la
participacion, para establecer nuevos contactos y mantener los ya establecidos.
Muy buena organizacion respecto a ediciones anteriores.

- Debido a la insistencia de los apoyos oficiales ,se enviaron dos integrantes del
CFI y PROCORDOBA en representacidon del Grupo EXINCO quienes participaron
de la Feria EXPO RUJAC llevada a cabo en Guadaiajara-México del 31 de agosto
al 2 de Septiembre de! corriente afio, contando con el 50% del apoyo economico
del CFI y la agencia PROCORDOBA. Convencidos de los efectos positivos que esto
provocd, proyectamos objetivos a corto plazo. Se definieron los contactos
analizados por las empresas integrantes del grupo ,las cuales mantendran

contactos con su contraparte Mexicana para futuras cotizaciones. -

- A raiz de que el Coordinador ha sido designado recientemente (julio 2005)
Gerente Regional de la Ventanilla Cérdoba, de! Programa Tecnologias de la
Informacién y Comunicacion (TICs) - BID / FOMIN / ADMIRA, (por lo que a
futuro deberad renunciar a su funcién de Coordinador dei Grupo, debido a que
entre otras cosas, el Proyecto exige dedicacidn a tiempo completo, se estan
realizando entrevistas para buscar su reemplazante. Una vez definido el
reemplazo, se procederd a la renuncia y designacion del nuevo Coordinador,

informando a ambas Fundaciones dentro de los plazos que correspondan.

-Una vez llevada a cabo la renuncia del ex coordinador Sr. Racca Daniel ,se
nombré como asesor al Sr. Save Sebastidn, quien a partir del 1 de septiembre
asumid la coordinacion del Grupo, luego de un exhaustivo criterio de seleccion,
del cual las Fundaciones BANK BOSTON y EXPORTAR han sido previamente
informadas.

-Se estd trabajando en la informacién de cada una de las empresas para la
futura confeccion de un catalogo en formato de CD del Grupo. Para eilo se
solicitd a la FUNDACION EXPORTAR Instructivo respectivo para la financlacién del

mismo. Se estan analizando (agosto 2005) presupuestos y terminando de



trabajar en la informacion final de cada empresa, para presentar en el futuro
cataloqo grupal.

-Se culminé (Septiembre de 2005) con e! disefio de la informacion “catalogo”
correspondiente a cada una de las empresas integrantes; la misma en formato
de CD, fue distribuida a integrantes del Grupo EXINCO en reunion del dia 1 de
Septiembre y previamente entregado a las dos personas destinadas para nuestra
representacion en Feria EXPO RUIJAC.

- Se participé de la Misién Comercial inversa de paises no tradicionales para el
sector Autopartista, organizada por la Agencia PRO-CORDOBA y el Consejo
Federal de Inversiones (CFI), y con el auspicio de ila Camara de Comerclo
Exterior de Cdrdoba, la Camara de Industriales Metalurgicos y de Componentes
de Cérdoba, AERCA de Villa Maria, la Camara de Comercio Exterior de San
Francisco y la Feria Internacional Cérdoba FICO. Estas Rondas de Negocios se
realizaron durante los dias 28 y 29 de Septiembre, dentro del marco de las
actividades de FICO 2005, con la participacidon de operadores de los siguientes
paises: Nigeria, Marruecos, Egipto, Turquia, Emiratos Arabes y Venezuela.

En cuanto a la faz organizativa de la mision, fue positive el resuiltado de las
empresas participantes, se definieron nuevos contactos, surgieron cotizaciones,
que se estan evaluando con cada una de las contrapartes.-

Se estd evaluando la posible participacién en la Misién comercial Muitisectorial y
de Servicios a flevarse a cabo en Santiago de Chile, que tendra lugar entre [os .
dias 24 al 28 de octubre de 2005. Se estd trabajando en los perfiles y
contraparte de las empresas dispuestas a participar.

A la fecha,se cuenta con la participacion de una de las empresas integrantes del
Grupo EXINCO a dicha mision.

- A raiz de las visitas recibidas en la feria AUTOMEC de San Pablo (julio 2005),
una de las empresas integrantes del Grupo EXINCO fue invitada a participar en el



stand de la FERIA AUTOPARTISTA a desarrollarse en el mes de noviembre de
2005 en Santiago de Chile.

-Se estd evaluando la posible participacién en una Misién, Show Room y Ronda
de Negocios a realizarse en el mes de octubre 2005 en Lyon - Francia,
organizada por el Ministerio de la Produccién de la Provincia de Cérdoba, la
Agencia ProCérdoba y la Delegacién Coérdoba de la Camara de Comercio e
Industria Franco Argentina. Se enviaran los perfiles de las empresas a los efectos
de conocer ia contraparte y el interés por los productos ofrecidos. El apoyo
econémico es del 50% de los gastos de pasaje para un empresario por empresa
y el alojamiento, quedando a cargo del empresario el resto mas el costo del
envio de muestras y viaticos.

La misma se ha postergado para después de marzo de 2006 por decision del
Ministerio de la Produccion de la Provincia de Cordoba.

-Al momento ,se estdn definiendo detalles como el disefio de la pagina web que
va a representar a EXINCO.

Apoyo de organismos:
« Agencia PRO-CORDOBA.-

-Para cada una de las misiones que se han desarrollado en o transcurrido del
afio, contamos con el apoyo econémico de la Agencia PRO-CORDOBA.

Ante requerimiento de la Agencia PRO-CORDOBA y el CFI, quienes estan
organizando una mision inversa autopartista para el segundo semestre de este -
afio 2005, el Grupo selecciond de una lista de potenciales paises no tradicionales,
que podrian participar de la misién, a los siguientes: Nigeria, Marruecos, Arabia
Saudita y Egipto, como asi también Venezuela, Chile o Colombia.
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5.2 - Colaborar en conjunto con el CFI y la Agencia ProCérdoba SEM
en la Planificacion y organizacion de ferias internacionales y misiones
comerciales a /de Brasil y México.

A continuacién transcribimos el informe presentado por el Sr. Gustavo
Pekarek de Ila Agencia PROCORDOBA quien viajé a AUTOMEC
acompaianado a los empresarios de Cérdoba:

AUTOMEC 2005 - SAN PABLO -~ BRASIL
DEL 7 AL 10 DE JULIO 2005

La Agencia ProCérdoba, junto con la CaAmara de Comercio Exterior de Cérdoba vy
la Cimara de Industriales Metalirgicos y de Componentes de Cordoba,
organizaron la participacién de empresas de la Provincia de Cordoba en la Feria
Automec 2005 que se desarrolfd en la Ciudad de San Pablo - Brasil - entre los
dias 7 y 10 de Julio del corriente afio

Esta ferias es una de las mas importantes exhibiciones internacionales de la
industria de autopartes, con alrededor de 1200 expositores (aproximadamente
50% de ellos extranjeros de mas de 35 paises) exhibiendo las mas recientes
tecnologias, innovaciones y tendencias a mas de 62.000 compradores locales y
acerca de 3.100 compradores internacionales de todos los continentes.

Los Sectores que se destacaron fueron: Autopartes, Accesorios, Maquinas,
equipos y servicios para la industria Automotriz, Maquinas, equipos y servicios
para conceslonarios, talleres mecdnicos, estaciones de servicios, servicio del
transporte, Almacenamiento y desplazamiento de cargas, Maquinas para
rectificacion de motores, servicios de soldadura, Servicios y equipos para la
vulcanizacién y recauchutaje, Maquinas y aparatos para diagnostico y medicion,
Alineacién, Automacién, Informatica, Aceites vy Ilubricantes, Aditivos,

Publicaciones y servicios.
Las Empresas cordobesas participantes fueron las siguientes:

CESCA SA
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METALURGICA DEGIORGIS
A. GIACOMELLI
INDUSTRIA M

PISTONES PERSAN

£stas Empresas compartieron el Stand Institucional de la Fundacién Exportar.

{a Mision Comercial resulté conforme a las expectativas de nuestros empresarios
~ por el nivel de convocatoria Internacional y por los resultados obtenidos.

Los contactos que se realizaron crearon gran expectativa de ventas.

El persona! representativo de la Agencia ProCdrdoba, participo ademas, de
reuniones y encuentros fuera del marco de la Feria con importadores y
distribuidores autopartistas brasileros, con los cuales se pudo intercambiar
opiniones y conocer problematicas actuales en los distintos procesos en la
operatoria de exportaciones, permitiendo visualizar inconvenientes puntuales que
afectan al sector metalmecanico

INFORME ASISTENCIA A EXPOSICION RUJAC
29 de Agosto al 8 de Setiembre de 2005

ANTECEDENTES: En el marco del proyecto implementacion del plan de negocios
para grupos exportadores del sector metalmecanico- rubro autopartes, y debido
al atraso en el inicio del mismo, no fue posible contratar espacios en la
exposicion "AUTOMEC" de Brasil ni PAACE de México. Para que no sucediese |0
mismo con la Gnica feria que quedaba disponible se reservaron 3 stands en la
feria RUJAC de Guadalajara México, procediendo el CF1 a concretar su alquiler. El -
proyecto de esta feria era la asistencia de 12 expositores de los tres grupos
exportadores, inicidndose los contactos para su concrecién.

A través de marchas y contramarchas de las empresas interesadas se flegd a la
instancia de perder los stands o idear una nueva forma de concurrencia, por lo
que se decidi6 la asistencia de una persona del grupo de expertos que coordinan
el proyecto, recayendo esta responsabilidad en el Sr. Ricardo Coqueugniot. Et
esqguema consistia en que las empresas participantes abonaran los costos de
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asistencia fijados por el CFI y vidticos del mismo. Se logro el interés por concurrir
de 11 empresas de las 21 de los grupos, sin alcanzarse a cubrir costos, por lo
que la AGENCIA PROCORDOBA, dispuso un apoyo de u$s 1000 con lo cual se
completé el monto necesario, resolviéndose con 9 dias de antelacién la asistencia
a la misma. Al mismo tiempo el CFI dispuso cubrir los gastos de una persona de
la AGENCIA PROCORDOBA que acompafiase al representante empresario,
recayendo esta mision en el Sr. Gustavo Pekarek.

ORGANIZACION PREVIA: En forma inmediata los Sres. Coqueugniot y Pekarek
iniciaron las visitas a empresas de Cérdoba, San Francisco y Villa Maria, con el
objeto de recoger las muestras, folleteria y el correspondiente aporte econdmico.
Con algunas dificultades en la consecucién de los elementos antes mencionados
se logro el cometido, pero ya sin posibilidades de despachar por courrier las
muestras por lo que se tomo la decisién de que fueran llevadas directamente en
e! avion por los representantes. Dado que el costo se tornaba imposible de
abonar, el Sr. Coqueugniot realizd un tramite personal ante Aerolineas
Mexicanas, avalado por una nota del Presidente de PROCORDOBA, logrando
obtener un kilaje extra que permitid el transporte de las mismas. Idéntico
tramite se realizé ante Aerolineas Argentinas, quienes negaron tal beneficio.
Simplemente como comentario, hacemos notar que mientras una aerolinea
extranjera, facilitaba las cosas para que Empresas Argentinas pudiesen asistir a
una feria a vender sus productos, una aerolinea de bandera argentina, obraba de
forma tal de trabar e! posible ingreso de divisas al pais. Considerariamos
oportuno elevar una nota a dicha empresa para sentar precedentes para el
futuro.

Cabe agregar que dentro de su apoyo a la asistencia a ia exposicion el CFI habia
comprometido la provisién de grafica ilustrativa para el stand. Dado que ias
fotografias existentes en el catédlogo electrénico confeccionado con el apoyo del
CFI en la etapa anterior del proyecto, no eran Utiles para la misma, el
representante empresario resolvié hacer realizar dibujos técnico-artisticos para
adornar el stand, complementando el CFI la gréfica con afiches de las bellezas
naturales de la Republica Argentina y los correspondientes logos de
PROCORDOBA y CFl. Debiendo terminar los Sres. Cogueugniot y Pekarek la
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grafica explicativa para los exhibidores, (en la mayoria de los casos, no habian
sido provistos por las empresas.)

VIAJE Y TRANSCURSO DE LA FERIA: El dia 29 de Agosto los responsables de la
mision se trasladaron a Bs. As. Con el fin de ultimar detalles con el responsable
del proyecto Lic. Trannier el encargado del mismo Sr. Zaldarriaga y el encargado
de logistica Sr. Daniel Ramirez. Produciéndose la partida sin inconvenientes el dia
30/9/05 a la maiana, arribdandose a Guadalajara, después de un transbordo en
DF a las 22:20 hs.de la noche. Después de haber retirado las muestras , equipaje
y depositadas en el hotel, el representante empresario decidid concurrir al
predio, acompafiado del representante del ProCérdoba, a que el tiempo que iba a
disponerse al dfa siguiente para el armado, era muy escaso.

Apoyado por el Lic. Sismanian, representante de la Fundacién Exportar, se logré
la entrada al predio, vedada a todo tipo de visitas, determinandose en la
inspeccién un error en la grafica de las cenefas como asi también deficiencias en
la provision del mobiliario acordado.

A primera hora de la ,mafiana nos hicimos presentes en el stand , comenzando el
montaje del mismo que incluia la exhibicidn de las muestras de las empresas
asistentes gue fueron: por CORDOBA: Fumiscor- Glacomelli — Resortes Argentina
y Degiorgis. Por SAN FRANCISCO: Mag-nic y Cravero y por VILLA MARIA;
Gribaudo, Alves, Maltaneri, Xukumak y Mulinetti. Mientras los representantes
realizaban el montaje, el Sr. Ramirez gestionaba el alquiler de computadora,
cambio de cenefas, provision de mobiliario, aportando también en el colgado de
la gréafica. Corresponde hacer una mencién especial a la idoneidad y- excelente
predisposicion del Sr. Daniel Ramirez en la concrecién de la muestra.

Al mediodia y con el stand completamente terminado se inicio la exposicién. El
estando estaba atendido por los Sres. Cogqueugniot y Pekarek, la presencia y
colaboracion del representante de la empresa Cravero, Sr. Carlos Costamagna,
quien habia concurrido por a sus propios medios y la presencia del Sr. Ramirez.
La atencion estuvo a cargo principalmente de los Sres. Cogueugniot y Pekarek,
guienes se habian interiorizado, lo mejor posible de las caracteristicas de los
productos ; ideandose la confeccion de planilias que permitian recabar la mayor
cantidad de datos de los interesados para ser transmitidas a cada empresa. El
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interés demostrado nos sorprendié por la cantidad de atenciones que se
realizaron a través de los tres dias que duro la feria. Al mismo tiempo, y como
iniciativa del Sr. Pekarek, de quien debo resaltar también, no solo la idoneidad
demostrada como técnico del ProCérdoba, sino una predisposicién, avocacién y
capacidad de trabajo, sin cuyo aporte, me hubiese resultado imposible concretar
el logro de esta mision pues los inconvenientes surgidos en ia etapa preparatoria
de la feria y en el desarrolloc de la misma fueron muchos, se inicio una
investigacién de empresas asistentes a la exposiciéon con productos similares,
recabandose los datos pertinentes para aportar a las empresas. También se
contaba en algunos momentos de mayor confluencia de publico con la
colaboracién de promotoras (edecanes) contratadas por la fundacion exportar y
con honorarios reforzados por el representante empresario.

RESULTADOS: Las estadisticas de los contactos reallzados son los siguientes:
190 empresas atendidas con un promedio de casi 18 empresas por expositor,
entre distribuidores, representantes y hasta usuarios, (duefios de tatlleres
mecanicos), sin contar estudiantes y publico general, quienes no se reflejan en
esta estadistica. Los interesados quedaron satisfechos con la calldad y acabado
de las muestras presentadas, debiendo envidrseles a través de los gerentes de
grupos las cotizaciones y ampliacién de datos respectivos, para lo cual se iniciara
la semana préxima la visita a los grupos, como asi también una reunion de los
expertos, representante del ProCérdoba y los gerentes de los grupos para que

estos Ultimos se conozcan y coordinen acciones para una mayor eficiencia de las
mismas.

COMENTARIOS SOBRE RESULTADQOS: En nuestra opinién queda en claro la
conveniencia de la asistencia a exposiciones, como una manera de medir sobre el
terreno, ias respuestas de los interesados locales e inclusive e otros paises, pues
como la feria es internacional, se registraron interesados de Colombia, Venezuela
y costa Rica. Se nos ocurre , dado los elogios a la calidad de casi todas las
muestras, que si en algin momento las empresas pudiesen iniclar
continuadamente las exportaciones, se deberia adoptar una marca comun que al

mismo tiempo contenga la denominacién original del fabricante, para afianzar
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una marca determinada, cosa que hemos notado se trata de consolidar en el
mercado Mexicano, lo que concretaria también la idea esencial del asociativismo
entre empresas, uno de los objetivos primordiales de estos proyectos. También
debemos hacer notar la necesidad de contar con catélogos bien completos, que

reflejen la totalidad o casi la totalidad de los productos, cosa requerida por los
interesados.

DESTINO DE LAS MUESTRAS: Se habia acordado con los expositores que las
muestras no regresarian al pais por el elevado costo y complejidad dei tramite
para traerlas, por lo que ante el pedido del Profesor Roberto de Jesus Ku Pech de
la Escuela Técnica Region Centro I Oriente de la ciudad de Guadalajara, se le
efectio la donacién en nombre de cada empresa, el CFI y ProCordoba,
entregéndosele también la gréfica y el excedente de folleteria, o que constituye
una forma de ir imponiendo en alumnos técnicos, posibles usuarios de productos
el dia de mafana, la idea de una industria argentina de catlidad.

El dia 2 de Setiembre a las 21 hs. Se dio por concluida la feria en forma exitosa,
habiéndose recibido de los organizadores una hermosa placa recordatoria para
cada asistente y para el CFI y ProCordoba.

PASOS POSTERIORES: Después de evaluar resultados con la Agencia ProCérdoba
y CFI se entregard en reuniones locales, a cada empresa, un detallado informe,
conjuntamente con las planilias de datos de los interesados, placas recordatorias
y las fotografias tomadas en el stand.

6.ACCIONES COMERCIALES Y DE MARKETING:

6.1- Elaborar la mejor mezcla comercial para cada binomio producto -
mercado seleccionadao.

Por los comentarios recibidos de los empresarios que visitaron el stand de la

Automec, los productos argentinos no gozan de una buena imagen en cuanto a

calidad y precio.

Contrariamente, durante la ExpoRujac, se percibid que los productos argentinos

estdn bien posicionados encuanto a calidad se refiere y no en precio,

fundamentalmente por el efecto negativo de los aranceles y los costos logisticos.
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Se puede observar ademas, la fuerte competencia en precio del mercado chino
en los productos importados de! sector de autopartes en México.

En relacién a la informacién recabada durante la misién inversa y ronda de
negocios de paises no tradicionales realizada en Septiembre de este afno, los
operadores de Nigeria, Egipto v Turqufa coicidieron en destacar la calidad de los
productos argentinos pero también alertaron sobre la fuerte competencla de
China, asi como también las dificultades logisticas ( costos, tiempos y riesgos) y
financieras de los productos argentinos { largos plazos para cerrar el circuito de
pago).

Como conclusion de estas observaciones, podemos sugerir a las empresas de los
grupos que reduzcan sus costos de produccién, y estudiar las alternativas
logisticas mds convenientes mejorar ia competitividad de sus productos en los
mercados indicados.

Alternativas: - Compras conjuntas de mataria prima e insumos, despachos y
consolidacién conjunta, mejor negociacion de tarifas con empresas de logistica,
comercializacién con la marca del distribuidor extranjero ( esto lo esta haciendo
una empresa mexicana con un proveedor de autoparies de China, reducir
margenes de rentabilidad, , etc.

- Tambien se recomienda un incremento en la promocién comercial a través de
una continua participacién en la ferias sectoriales participando con herramientas
adecuadas ( preparacién del stand, merchandising, folleteria , lista de precios,
videos institucionales, etc), teniendo en cuenta que los paises competidores lo

hacen de esta forma.
Se recomienda también un contacto mas fluido con los operadores vya

contactados luego de una feria 6 misién comercial.

En resumen cada grupo debera elaborar su plan de marketing a mediano-largo
plazo para capitalizar los esfuerzos realizados en las acciones desarroliadas hasta
el momento por el CFI y la Agencia ProCérdoba.
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Cada grupo deberd en forma inmediata seleccionar el distribuidor ( y tipo de
distribucién : intensiva, selectiva 6 exclusiva) 0 al menos un representante
comercial en el mercado objetivo ya que esta es una condicién indispensable
para ingresar en el mismo, y tanto en Brasil, Mexico y los paises no tradiicionales
ya dispone de un importante espectro de operadores para seleccionar ( 24
operadores de Brasil, Mexico y paises no tradicionales, y mas de 150 contactos
relizados en Automec- Brasil y ExpoRujac- México).

7.LOGISTICA INTERNACIONAL:

7.1- Diagnéstico y relevamiento de la Gestién Logistica Internacional
de cada uno de los Grupos.

El presente informe tiene como objetivo presentar una herramienta para la
identificacién, andlisis y diagndstico de la gestion de la Cadena de la Distribucion
Fisica Internacional de los distintos productos de los Grupos Exportadores que
contribuye a la reduccién del Costo Logistico Global y a una mejora en la
competitividad de las empresas que los integran .

Para ello se estd trabajando en conjunto con las empresas y coordinadores de los
Grupos Exportadores en los siguientes ejes logisticos :

- Consolidacion en Cba 6 en Bs. As.

. Trabajo conjunto de los tres coordinadores intercambiando
informacién de despachos.

- Ventajas y desventajas de tener un Unico despachante de
aduana, unico embarque consolidado y unico despacho.

- Coordinar con la empresa de logistica el despacho a cada destino

- Costos fletes internos elevados.

- Disponibilidad de contenedores en Cérdoba.

- Utilizacién de unico deposito fiscal en Cérdoba . Esta también la
alternativa de que cada grupo consolide en origen y se unifique
todo el despacho en conjunto en Bs. As.

-  Problemas con frontera en Paso de los Libres- Uruguayana para
los envios a Brasil por camidn.

- Problemas bancarios { optimizar gestion bancaria: carta de
credito).
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- Disponibilidad de espacio en bodegas y frecuencias de barcos
directos para los paises africanos, turquia, etc.

- Comparativo de Costos portuarios ( Rosario- Bs. As.)

- Transporte aereo desde Cordoba.

- Disponibilidad en Cérdoba de empresas de logistica, maritimas,
freight forwarders, etc.

Se adjunta como anexo un relevamiento realizado de Operadores de Servicios
Logisticos en Cdrdoba, Buenos Aires, Santa Fe - Rosario, y Mendoza como
alternativas de salidas de la produccién de los Grupos Exportadores a los

distintos mercados internacionales ( Europa, América del Norte, Asia Pacifico,
etc).

Como se indico en el informe parcial Nro 1, para poder realizar un diagnoéstico y
evaluar el desempefic y la performance de la Gestion de la Logistica
Internacional , se tiene que definir los parametros basicos (costos, tiempos,
riesgos, calidad de servicio), y se elaboré un marco tedrico de matrices que
incluyen dichas variables cualitativas y cualitativas para los distintos productos
/ grupos de productos de los Grupos exportadores { Ver Anexo 7).

El objetivo de estas matrices es definir una metodologia para analizar los
parametros de costos y tiempo de la DFI ( Dsitribucién Fisica Internacional) y
que pueda ser utilizada como instrumento en la toma de decisién del empresario
exportador . La utilizacién del método propuesto facilitara la eleccion de la
cadena optima de la DFI.

La estructura de la metodologia se basa en tres elementos principales. El
primero es la lista de las caracteristicas mas importantes del embarque,
seguidamente una detallada definicién de cada componente de costo de la
cadena de la DFI, y finalmente una descripcion de las matrices que cuantifican
los parametros de costo y tiempo de las posibles cadenas de DFI.

Esta matriz se disefié para analizar las operaciones necesarias para conducir
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el producto desde el local del exportador hasta el punto de embarque
internacional

La matriz incluye en su estructura los parametros de analisls siguientes:
- Los modos de transporte mas usados son el carretero y el ferroviario con
camidn y vagon parcial o completo respectivamente.

Tanto el cabotaje maritimo como €l aéreo se han considerado integrante del

modo de transporte maritimo y aéreo respectivamente en la porcion de
transito internacional.

Los componentes del costo son los siguientes:
directos: embalaje, etiquetado, documentacion,
unitarizacion,
consolidado, contenedorizacion, manipuleo en el
local del exportador, seguro, transporte,
almacenaje, manipuleo en el lugar de embarque,

aduanero, bancario y agentes.

indirectos: administrativos y capital (inventario).

Esta matriz se disefiara para analizar las operaciones necesarias para
conducir el producto desde el punto de embarque internacional en el pais

exportador, hasta el punto de desembarque Internacional en el pais
importador

La matriz incluye en su estructura dos parametros de analisis:

- Los modos de transporte en este caso pueden ser: carretero

ferroviario, aéreo o maritimo. En el carretero y ferroviario se han
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considerado camidén y vagon parcial, y completo respectivamente.

En el aéreo se ha incluido el servicio regular y el arrendado (charter);
en el maritimo se incluye el servicio regular, conferenciado y el no
conferenciado (outsider), asi como el ser eventual (tramp).

Los componentes de costo son los siguientes:
directos: manipuleo en el lugar del embarque, seguros,
flete maritimo, almacenamiento, manipuleo en el

lugar del desembarque y agentes.

indirectos: capital (inventario).

Esta matriz se disefiara para analizar las operaciones necesarias para
conducir el producto desde el punto de desembarque internacional hasta el local

importador.
La matriz incluye en su estructura dos parametros de analisis:
- Los modos de transporte mas usados son el carretero y el ferroviario,
con camién y vagén parcial o completo respectivamente.
- Los componentes de costo son los siguientes:

directos: manipuleo en el lugar de desembarque, almacenamiento,
seguro, transporte, manipuleo en el local gdel
importador, desunitarizacién / desconsolidacién /
descontenedorizacién, documentacion, aduanero,

bancario y agentes;

indirectos: administrativos y capital (inventario).
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cadena de la_DFI Ver Anexo 7

Se disefiard una matriz global para visualizar la totalidad de los componentes de
costo y tiempo, riesgos y calidad de servicio analizados en cada una de ias
matrices ya descriptas, agregandose estas ultimas dos variables.

Generalmente, el producto se carga en el local del exportador en un vehiculo de
transporte carretero y por analogia también se ha supuesto que se carga en el
local del importador desde un vehiculo de transporte carretero.

La matriz global incluye los siguientes elementos en la estructura de la cadena de
DFI :

a) Las diferentes combinaciones de MODOS DE TRANSPORTE

- Transporte carretero en el pais exportador con las distintas alternativas de

modo de transporte en el transito internacional y en el pais importador, a
saber:

Aéreo / carretero (A / C)

Carretero / carretero (C/ C)

Ferrocarril / carretero (F/ C)

Maritimo / carretero (M / C)

Ferroviario / aéreo / carretero (F / A /C)
Ferroviario / carretero / carretero (F/ C/ C)
Ferroviario / ferroviario / carretero (F/ F/ C)
Ferroviario / maritimo / carretero (F/ M/ C)
Aéreo / ferroviario-carretero (A / £-C)
Carretero / ferroviario-carretero (C/ F-C)
Ferroviario / ferroviario-carretero (F / F-C)

Maritimo / ferroviario-carretero (M / F-C)

- Transporte multimodal : en esta columna se expresara el total cotizado.por
el operador de transporte multimodal (OTM), (agente transitarlo o embarcador)
por la prestaciéon del servicio puerta a puerta.

b) Los componentes del costo, a cargo de quien estan, su valor el U3$S, de
acuerdo a la siguiente denominacién:
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origen (costos en el pais exportador)
transito (costos en el transito internacional)

destino (costos en el pais importador).

c) La duracién especifica de cada operacidon de la cadena de DFI (TIEMPO) vy la
duracion total de la cadena. En otras palabras, el tiempo transcurrido durante el
traslado del producto entre los locales del exportador e importador.

d) La evaiuacidn del riesgo de cada operacion en origen, en el transito
internacional y en el pais importador. Se aplicarad un criterio objetivo para cada
caso a analizar en base a variables como : tipo de producto, cantidades,
destinos, tipo de transporte seleccionado, etc.

e) La columna de CALIDAD DEL SERVICIO implica una evaluacidn objetiva de
parte del exportador / importador para cumplir con la regla de oro de la DFI que
implica la entrega en tiempo y forma de la mercaderla negociada entre
exportador e importador a través de un contrato de compra-venta internacional
(INCOTERM), al menor costo y con el minimo riesgo.

7.2. ELABORACION DE PROPUESTAS DE MEJORAS A DICHA GESTION

A continuacidon y a modo de referencia transcribimos algunas tarifas sobre
transporte terrestre, maritimo y multimodal para cargas completas vy
consolidadas para los distintos destinos de los mercados en estudio (México,
Brasil, Turquia, Egipto, Nigeria, Venezuela). Esto puede ser de utilidad para las
empresas de los Grupos Exportadores para seleccionar y elegir la mejor ruta /
alternativa logistica de menor costo, tiempo y riesgo.

1) Tarifas referenciales a Brasil

Como advertencia, se debe poner de manifiesto que esta frontera esta muy
demorada en los tramites aduaneros por el gran numerc de camiones que

circulan diariamente.
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Por tal motivo, por U$S 100,00 mas se puede cruzar por la otra frontera que es
Santo Tome - Sao Borja gue esta mucho mas agil para los tramites aduanercs
tanto en el lado Argentino como Brasilefic.

FLETE TERRESTRE:

1i-) Cordoba A P.Alegre RS
Camion semi 25Tn/ 76 M3 Us$S 1.550,00

2-) Cérdoba A Curitiba PR
Camidn semi 25 Tns / 76 M3 Us$S 1.900,00

3-) Cérdoba A Sao Paulo SP
Camion semi 25Tn/ 76 M3 U$S 2.350,00

Frontera: P.Libres / Urugualana o Santo Tome / Sao Borja

Camidn : con control satelital SYTRACK en todo el recorrido.-

Despacho Aduana: 0,50% S/FOB con un minimoe de U$S 150,00 + IVA por
honorarios + U$S 50,00 + IVA por gastos.-

Seguro de carga: 0,40% S/FOB minimo U$S 120,00 + IVA puerta a puerta
contra todo riesgo.-

2) Tarifas de fletes maritimos via Pto. De Rosario y via Pto. De Bs.As. A
Mexico FCL

2-a) FLETE MARITIMO de exportacién en Contenedores en FCL a MEXICO
por Rorario-

FLETE MARITIMO:

Pto. Bs.As. A Pto. Veracruz / Altamira
Cont. 20 Dry U$S 2.550,00 + Bunker U$S 350,00
Cont 40 Dry UsS 3.800,00 + Bunker U3$S 660,00

T.Time : 17/ 20 dias directo
Frecuencia: semanal
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Flete Interno:
Cérdoba a Rosario: $650,00 + IVA X camion hasta 25 Tn

Gtos en Pto. Rosario:
THC U$S 93,00 X 20 Dry / U$S 108,00 X 40 Dry

Consolidacion:
Cont. 20 Dry U$S 120,00
Cont. 40 Dry - HQ U$S 150,00

BARCAZA: Rosario - Bs.As. con la maritima
Cont. 20 Dry U$S 370,00
Cont 40 Dry U$S 470,00

Gtos en Pto. Bs.As.

Toll. U$S 58,00

Handling: U$S 35,00 + IVA
BL: U$S 50,00 + IVA

Csf: U$S 6,00 -

Despacho Aduana: 0,50% S/FOB minimo U$S 150,00 + IVA por honorarios +
U$S 50,00 + IVA por gastos.-

Seguro: de carga 0,40% S/FOB puerta a puerta contra todo riesgo.- Minimo
U4$S 100,00 + IVA

2-b) FLETE MARITIMO de exportacion en Contenedores en FCL a MEXICO -
pOI' BS.ASI -

FLETE MARITIMO:

Pto. Bs.As. A Pto. Veracruz / Altamira
Cont. 20 Dry Us¢s 2.550,00 + Bunker U$S 350,00
Cont 40 Dry Us$S 3.800,00 + Bunker U%$S 660,00

T.Time : 17 / 20 Dias Directo
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Frecuencia: semanal

Flete Interno:
Cérdoba a Bs.As.-: $1.250,00 + IVA X camion hasta 25 Tn

CONSOLIDACION EN FISCAL:
Cont 20 Dry U$S 120,00 + IVA
Cont. 40 Dry-HQ U$S 180,00 + IVA

Deposito Fiscal U$S 50,00 + IVA

Gtos en Pto. Bs.As.

THC: U$S 120,00 X 20 Dry / U$S 140,00 X 40 Dry - HQ
Toll. U$S 58,00

Handling: U$S 35,00 + IVA

BL: U$S 50,00 + IVA

Gate: U$S 22,00 + IVA

Csf: U$S 6,00

Despacho Aduanero: 0,50 % S/FOB con un minimo de U$S 150,00 + IVA por
honorarios + U$S 50,00 + IVA por gastos.-

Seguro: de carga 0,40% S/FOB puerta a puerta contra todo riesgo.- Minimo
U$S 100,00 + IVA

3) TARIFAS REFERENCIALES A TURQUIA DESDE CORDOBA

- LAND FR HT 1
Cordoba City Upto Bs.As. Port
Truck 25 Tn / 76 M3 U$S 540,00 All In

Insurance: From Cordoba City upto Bs.As. Port: 0,30% over FOB value of the
cargo, with a minimum of U$S 120,00. If the merchandise has over U$S
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15.000,00 value, it is necessary to take an armed guard to accompain the cargo,
with a cost of U$S 300,00

TransitTime : 1 day
Costs at Bs.As. Port:

THC (Termina! Handling Charge): U$S 120,00 / 20° DC - U$S 140,00 / 40’
DC - HQ

Toll (River Plate Toli): UsS 58,00
Handling Charge: U$S 35,00 + VAT
BL Fee: U$S 50,00 + VAT
Gate Charge: U$S 25,00 + VAT
Security: U$S 6,00 + VAT

Container Consolidation costs at the Bonded Warehouse in Buenos Aires:

Container 20’ DC: U$sS 120,00
Container 40° DC ~ HQ: U$sS 150,00
Customs Procedures: U$sS 80,00

Export Customs Clearance: At Bs.As. Port (optative) 0,50% over FOB value of

the merchandise, minimum:

U$S 230,00 per Clearance (it can be more than one container)

-} I G E
Cdérdoba City Upto Rosario Port
Truck 257Tn/ 76 M3 U$s 250,00 All In

Insurance: From Cordoba City upto Bs.As. Port: 0,30% over FOB value of the
cargo, with a minimum of

U4$S 120,00. If the merchandise has over U$S 15.000,00 value, it is necessary to
take an armed guard to accompain the cargo, with a cost of U$S 180,00
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Transit Time: 1 day
Costs at Rosario Port:
THC {Terminal Handiing Charge): Us$sS 93,00/ 20° DC - U$S 108,60 7 40' DC

- HQ

Container Consolidation costs at the Bonded Warehouse in Rosario:

Container 20’ DC: Us$s 100,00
Container 40’ DC - HQ: U$S 130,00
Customs Procedures: U%S 80,00

Export Customs Clearance: At Bs.As. Port (optative) 0,50% over FOB value of
the merchandise, minimum:

U$S 200,00 per Clearance (it can be more than one container)

4} Fletes maritimos consolidados y full CONTAINER, A los principales puertos de

Turquia, Egipto, y Venezuela y costos desde Cordoba a los puertos de
Rosario y Bs.As

- Flete maritimo de exportacion para cargas LCL -

1-) Pto Bs.As. a Pto. Estambul Turquia
U$S 145,00 X Tn/M3 el que fuese mayor
Minimo: 2 /n/ M3

T.Time: 38 dias via Valencia

Frecuencia: semanal

2-) Pto. Bs.As. a Pto. Izmir Turquia
Euros 185,00 X Tn / M3 el que fuese mayor
Minimo U$S 2 Tn / M3

T.Time: 41 dias via Valencia

Frecuencia: semanal
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3-) Pto. Bs.As. a Pto. Mersin Turquia
U$S 199,00 X Tn / M3 el que fuese mayor
Minimo : 2 Tn/M3

T.Time: 41 dias via Valencia

Frecuencia: semanal

4-) Pto. Bs.As. a Pto. Alexandria Egipto
U$S 145,00 X Tn / M3 el que fuese mayor
Minimo : 2 Tn/M3

T.Time: 36 dias via Valencia

Frecuencia: semanal

5-) Pto. Bs.As. a Pto. Cairo Egipto
U$S 190,00 X Tn / M3 el que fuese mayor
Minimo : 2 Tn/M3

T.Time: 44 dias via Valencia

Frecuencia: semanal

6-) Pto. Bs.As. a Pto. Lagos Nigeria
U$S 300,00 X Tn / M3 el que fuese mayor
Minimo : 2 Tn/M3

Y.Time: 65 dias via Amberes

Frecuencia: semanal

7-) Pto. Bs.As. a Pto. La Guaira Venezuela
U$S 125,00 X Tn / M3 el que fuese mayor
Minimo : 2 Th/M3

T.Time: 30 dias Directo

Frecuencia: semanal

8-) Pto. Bs.As. a Pto. Cabeilo Venezuela
U$S 135,00 X Tn / M3 el que fuese mayor

29



Minimo : 2 Tn/M3
T.Time: 41 dias via Valencia

Frecuencia: semanal

Gtos en Bs.As.

1-) Consolidacion : Dep Fiscal MERCOCARGA Calle Sargento Ponce 740 Dock
Sud Avellaneda Bs.As. U$S 25,00 X Tn / M3 el que fuese mayor (Mt’nimp uUss
100,00 + IVA Maximo U$S 200,00 + IVA)

Handling: U$S 35,00 + IVA

BL: U$S 50,00 + IVA

Despacho Aduana: En Aduana Bs.As. a un costo de 0,50% S/FOB con un
minimo de U$S 150,00 + IVA por honorarios mas U$S 50,00 + IVA por gastos.-
Seguro: (optativo) 0,45% S/FOB puerta a puerta contra todo riesgo. Minimo
U$S 120,00 + IV

- FLETE MARITIMO de exportacién en Contenedores en FCL .-
FLETE: |

Pto. Bs.As. a Pto. Alexandria Egipto

Cont. 20 Dry U$S 2.700,00 + Bunker U$S 255,00

Cont. 40 Dry U$S 3.300,00 + Bunker U$S 550,00

T.Time : 35 Dias

Frecuencia: semanal

Pto. Bs.As. a Pto. Mersin - Gemlik - Estambul Turkey

Cont. 20 Dry U$S 2.300,00 + Bunker U$S 352,00 + ISPS U$S 6,00
Cont. 40 Dry Us$S 3.250,00 + Bunker U$S 704,00 + ISPS U$S 6,00
T.Time: 32 dias

Frecuencia: seminal

Pto. Bs.As. a Pto. Cabello Venezuela
Cont. 20 Dry U$S 2.600,00 + Bunker U$S 300,00 + Work Feed U$S 45,00
Cont. 40 Dry U$S 3.600,00 + Bunker U$S 550,00 + Work Feed U$S 45,00
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T.Time : 22 Dias

Frecuencia: semanal

Pto. Bs.As. a Pto. La Guaira Venezuela

Cont. 20 Dry U$S 2.990,00 + Bunker U$S 300,00 + Work Feed U$S 45,00
Cont. 40 Dry U$S 4.090,00 + Bunker U$S 550,00 + Work Feed U$S 45,00
T.Time : 25 Dias

Frecuencia: semanal

Gtos en Pto. Bs.As.

THC: X 20 Dry U$S 120,00
Toll. U$S 58,00

Handling: U$S 35,00 + IVA
BL: U$S 50,00 + IVA

Gate: U$S 22,00 + IVA

Csf: U$S 6,00

Terminal:

AGP: U$S 2,00 + IVApor Tn
Resol. 45: U$S 89,00 + IVA

Despacho Aduana: en Bs.As. 0,50% S/FOB con un minimo de U$S 150,00 +
IVA de honorarios + U$S 50,00 + IVA por gastos.-

Seguro: de carga 0,35% S/FOB puerta a puerta contra todo riesgo.- Minimo
U$S 100,00 + IVA

Consolidacion del Contenedor:

Retiro Cont. Vacio del Pto Bs.As. y retorno al puerto cargado.- $ 450,00 +
IVA

Consolidacion de Contenedor: En Deposito Fiscal (Panamericana y Gral Paz
Bs.As,

Cont. 20 Dry $ 250,00 + IVA / Cont 40 Dry $ 350,00 + IVA

Ingreso Zona primaria Aduanera: $ 150,00 + IVA por camidén o BL
(Liberacion sobre camioén, verificacidn, canal rojo)
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Custodia vehicular: $ 120,00 + IVA Dep Fiscal TP Logistica al Pto. Bs.As.

Flete Interno Cdrdoba a Dep. Fiscal TP en Panamericana y Gral Paz Pacheco
Bs.As.: $ 1.300,00 + IVA

- Flete multimodal desde Cordoba en Cont FCL al exterior via Pto. Rosario o
Bs.As.

1-) FLETE INTERNO

Cordoba a Pto. Bs.As.

Camion 25Tn /76 M3 U$S 540,00 AllIn

Seguro: 0,30% S/FOB con un minimo de U$S 120,00 Si la carga supera el valor
de U$S 15.000,00 se debe poner custodia armada vehicular cuyo costo U$S
300,00

T.Time : 1 dias

Frecuencia: semanal

Gtos en Pto. Bs.As.

THC U$S 120,00 X 20 Dry / U$S 140,00 X 40 DRY - HQ

Toll: U$S 58,00

Handling: U$S 35,00 + IVA

BL: U$S 50,00 + IVA

Gate: U$S 25,00 + IVA

Sec. U$S 6,00 + IVA

Gtos de consolidacion en Depdsito Fiscal:

Cont 20 Dry U$S 120,00

Cont. 40 Dry - HQ U$S 150,00

Habilitation Aduana U$S 80,00

Despacho Aduana Exportacion: (optativo) 0,50% S/FOB minimo U$S 230,00
por Despacho (puede ser mas de un contenedor)

2-) FLETE INTERNO

Cordoba a Pto. Rosario

Camion 25 Tn/ 76 M3 U$S 250,00 All In
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Seguro: 0,30% S/FOB con un minimo de U$S 120,00 Si la carga supera el valor
de U$S 15.000,00 se debe poner una custodia armada vehicular cuyo costo es de
U$S 180,00

T.Time: 1 dia

Gtos en Pto. Rosario:

THC: U$S 93,00 X 20 Dry / U$S 108,00 X 40 Dry - HQ

Habilitacion Aduana: U3S 80,00

Despacho Aduana Exportacién: (optativo) 0,50% S/FOB minimo U$S 200,00
por Despacho (puede ser mas de un contenedor)

- TARIFAS DE TRANSPORTE TERRESTRE A CHILE DESDE BS AS

BUENOS AIRES - CHILE
IMPORTACION - EXPORTACION

Tonelada (Ton) Volumen (M3) Pallets Moinville SC
0.5 " 1 1USD 330,00
1 5 2 \USD 380,00
b 10 3 'USD 470,00
3 "5 ' ‘USD 530,00
4 20 5 'USD__ 620,00
5 95 5 'USD 690,00
6 130 7 (USD 760,00
7 35 8 IUSD 840,00
3 M0 19 lUSD 900,00
9 45 o 1USD 970,00
10 50 1 [USD 1.020,00
11 55 l12 lusD 1.090,00
12 ko h3 lUsD 1.150,00
CAMION COMPLETO 'USD  1.800,00
] 0

Adicionar: U$S 35,00 + IVA por confeccion de CRT y 0,35% + IVA de Ad-Valorem

y
desconsolidacion

Consolidacion y Desconsolidacion: Dep Fiscal Lo Primo !l La Boca Cap Fed
Salidas a Chile: todos los vienres 14,00 hs
Arribos a Arg. Todos los lunes
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8. BARRERAS ARANCELARIAS Y PARARANCELARIAS
8.1- Colaborar con las empresas de los grupos en la reduccion /
eliminacion de los aranceles de importacién y otras barreras
pararancelarias, en 1Jlos mercados con {los que se opere
comercialmente, en conjunto con el Gobierno de Cdrdoba, CFI,
Cancilleria y Organismos Internacionales pertinentes.

CONTACTOS COMERCIALES Y GREMIALES EN MEXICO DF

Dentro del viaje se contemplaba la visita en México DF a instituciones greriales
y empresas, entre ellas la visita a ARIDRA. Dado que esta uitima realizaba su
asamblea anual en el marco de la exposicidon RUJAC, fuimos invitados a participar
en la misma para comentar las modalidades de exportacién de nuestro pais. Esta
reunion sirvié para, a través de los comentarios de los empresarios presentes, en
donde ratificaron su interés en comerciar con Argentina y la imposibilidad de
hacerlo debido a los altos aranceles vigentes, fuésemos preparando una
estrategia para definir una propuesta en la reunién a llevarse a cabo en la
CAMARA NACIONAL DE COMERCIO DE MEXICO. Esta reunidon se concretd el dia
iunes 5 de setiembre en la sede de la entidad, participando las autoridades del
sector comercial de refacciones (autopartes ) y un representante del presidente
de la entidad. Para ubicarnos en la reunién comentaremos que dicha entidad
tiene 136 aflos de antigledad, 40.000 socios activos, un presupuesto anual de
alrededor de 27 millones de ddélares y 260 empleados, siendo innumerable la
cantidad de servicios que presta a sus asociados. En el transcurso de la reunidn
los representantes argentinos sugirieron la posibilidad que entidades Mexicanas y
Argentinas firmaran una carta intencién donde se manifestara el interés de los
sectores autopartistas de ambos paises en que se cohcrete un convenio o
acuerdo de complementacién limitado, eliminando aranceles en ambos paises y
favoreciendo la implementacion de Joint Ventures. El objetivo de esta accién
seria logicamente plantear a nivel oficial, la concrecién de esta idea.

Sugerimos que la Agencia ProCérdoba apoye y motorice esta accién,
aprovechando que en lo que resta del proyecto, el grupo de expertos del CFI
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podria participar de esta negociacién, por estar incluido en el mismo. De esta
forma se sentarian las bases y el sistema para ampliar a otros sectores esta
modalidad.

Por ultimo cabe comentar que durante los dias subsiguientes, se visitaron a
empresas distribuidoras como Corporacion Rama, duefia de Refaccionarias
California, distribuidora DAI vy la fabrica de repuestos de goma metal SYDA SA
de CV dandose por terminada la misién con un resuitado que consideramos
exitoso el dia 7 de Setiembre.

En base a lo planteado en México se tomd contacto en Argentina con los
siguientes organismos:
- Camara de Industriales Metallrgicos de Cordoba
- Asociacion de Industriaies Metallrgicos de San Francisco
- Sector de Autopartes de AERCA en Villa Marta
- Camara de Industriales Metalirgicos de Rafaela como integrantes de la
Region Centro

Expuesta esta idea de firmar una carta intencion y analizada internamente por
las entidades mencionadas, se decidié tomar contacto con:

- AFAC ( Asociacion de Fabricantes Argentinas de Componentes) Contacto:
Lic. Juan Cantarella {Gerente General)

- ADIMRA ( Asociacion de Industriales Metallrgicos de la Rep. Arg)
Contacto: lic, Crsitina Alonso ( Diractora de Relaciones Comerciales y
Negociaciones Internacionales) y el Ing. Adolfo De Keravenant ( del mismo
Dpto)

Con los cuales se acordd una reunién entre el Sr. Ricardo Coqueugniot por el
Grupo de Expertos del CFI y las entidades ya mencionadas de Buenos Aires
La reunidn se llevé a cabo el dia 19 deOctubre de 2005 la sede de AFAC en la
Ciudad de Bs As.

En el transcurso de la reunidn, se analizaron los Acuerdos de
Complementacion Econdmica ACE Nro 6 y ACE Nro 55y el Decreto Nro 774/
05 ( PE - Régimen de Incentivos a la Competitividad de las Autopartes

Locales).
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Se planteé la necesidad de que el interior de! pais esté representado en estas
negociaciones, aceptandose por parte de las entidades de Buenos Aires la
idea de ampliar los contactos que venian manteniendo AFAC e INA (Industria
Nacional de Autopartes) de México logrando una interaccion entre las
entidades del sector de autopartes de la Regidn Centro y las entidades
mexicanas ARIDRA (ASOCIACION NACIONAL DE REPRESENTANTES,
IMPORTADORES Y DISTRIBUIDORES DE REFACCIONES Y ACCESORIOS PARA
AUTOMOVILES) vy la Camara Nacional de Comercio, buscando nuevos caminos
para lograr la eliminacion total o parcial del universo arancelario de
autopartes.

La firma de un acta de intencion permitiria elevar a los negociadores oficiales
de ambos paises una idea clara de las entidades privadas lo que facilitaria la
comprensién de la necesidad del sector privade para facilitar {a tarea de
dichos negociadores, .

Como acciones a desarrollar se deberd plantear a las entidades sectoriales
que consulten con sus asociados las posiciones arancelarias con posibilidades
de ser negociadas y las gue deberdin mantener su arancel para de esta
manera intercambiar estas posiciones con la contraparte mexicana vy
determinar las coincidencias.

9.ANALISIS Y SELECCION DE NUEVOS MERCADOS

Informe de resultados de la Mision Comercial Inversa de paises no
tradicionales y Ronda de Negocios — 26 al 30 de Setiembre de 2005

Paises participantes:
NIGERIA

EGIPTO

TURQUIA

VENEZUELA

Empresas participantes:
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EGIPTO

1) EMPRESA: EGYPTIAN WERT OFFICE INTERNATI_[QNA!._
7, Mohamed Ramzy St. Heliopolis El Cairo

Tel (202) 637 5881

Fax. (202) 240 5399

Particular (202) 260 4077

E-mail: waheeb_ekladious@hotmail.com

Celular (2012) 376 1192

Contacto : Mr. Wahib M. Ekladious - Propietario

El Sr. Wahib visito Argentina en varias oportunidades y esta en contacto con
algunas empresas exportadoras de Buenos Aires
PERFIL DE LA EMPRESA: Importador de partes de vehiculos para automdviles en
general.
Comenzd su actividad en 1986, concentrando las importaciones desde Italia,
Polonia e India, y en 2002 comienza a importar desde Argentina los siguientes
productos:

- Bombas de Aceite de la firma Fallone

- Sistemas de Frenos de Norflex

-  Sensores de Gerry

- Bombas de combustible de Kobla

- Cables de Excel Cab y Tweflex

- Sistemas de bombas de agua y tapas de Nubo y Firmo

- Resortes varios para frenos de Chaja Frenos

- etc

2) EMPRESA: SOCIETE FRANCAISE DE VOITURES

21, Almaza St.off E! Thawra St. Heliopolis- EL Cairo

Tel. (202) 417 4003/ 418 0309

Fax. (202) 291 9976

E-mail: sfv@tedata.net.eg

Contacto : Dr. Mamdouh Shamshoum Ibrahim - Gerente de Ventas
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PERFIL DE LA EMPRESA: Importador lider en Egipto de repuestos de
automéviles en general para todas las aplicaciones y marcas de vehiculos en :
Alemania, Francia, Italia, Korea, etc

Unico distribuidor en Egipto de las mas importantes empresas fabricantes de
autopartes de diversos paises del mundo

Productos que importa y distribuye en Egipto: bujias, frenos y sus partes, partes
de suspension, partes eléctricas y electronicas, bombas de agua, partes de
volantes y de ruedas, embragues, radiadores, juntas, etc

NIGERIA

3) EMPRESA: LEMSON CONTINENTAL LTD.

Direccién: ZONA C BLOCK 6 SHOP 32 ASPAMDA

Teléfono: 234 80 33464402

EMAIL;blessed_obinna@yahoo.com

Contacto: Mr. OBINNA ANENE ( Propietario)

PERFIL DE LA EMPRESA: Importador de repuestos para Mercedes Benz,
Iveco,Scania,Volvo, Daf, Man, Perkins.

4) EMPRESA: DIVINE IMPACT GLOBAL LTD.

Direccion:ZONE A BLOCK 2 SHOP 102 AND 108 ASPAMDA . PLAZA TRADE FAIR
COMPLEX 0JO, LAGOS NIGERIA

PHONE:234 1 4726320, FAX:234 1 5894022

Mobile: 234 80 33229821

EMAIL:divineimpact2004@yahoo.com

PERFIL DE LA EMPRESA. IMPORTADOR DE PARTES DE REPUESTOS PARA
CAMIONES . Compra en Argentina partes de repuestos de autos para la Marca
Peugeot.

Contacto: ROBERT ONYEAGUSI

El operador visita Argentina desde hace mas de 10 afios y las uitimas compras
fueron de aprox. USD 500.000 anual en los dos Ultimos afios, tanto de partes de
camidn como de autos.

TIPOS DE PRODUCTOS: Carroceria, motor, suspensién, electricidad y accesorios.
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MARCAS: AUTOS: VW, RENAULT, PEUGEOT y japoneses.
CAMIONES: IVECO- M.BENZ - SCANIA- PERKINS- VOLVO

5) EMPRESA: CALLYBEST AUTO SUPPLY CO. LTD.

Contacto: MR.CALLISTUS OGBUOGEBE

Direccién: ZONE A BLOCK 2 SHOP 7 ASPAMDA

Teléfono: 324 80 33308753

EMAIL:callybest2005@yahoo.co.uk

PRODUCTOS: Partes para motor y carroceria de VOLKSWAGEN / PEUGEQT

6) EMPRESA: ADE DE YOUNG AUTO AGENCY LTD.
Contacto: MR.ADELEKE M LATEEF

Direccion: ZONE A BLOCK 1 SHOP 46 AND 47 ASPAMDA
Teléfono: :234 1 3426828

EMAIL: elebojekoeyewo@yahoo.com

PRODUCTOS: Partes para automoviles PEUGEQT

7) EMPRESA: SILVCO NIGERIA LTD.

Contacto: Mr. SYLVANUS AGBO EJIKE

Direccidn:ZONE A BLOCK 2 SHOP 23 ASPAMDA

Teléfono:234 1 3427444

EMAIL:silvaco2@yahoo.com

PRODUCTOS: Amortiguadores y partes de suspension para PEUGEOT.

VENEZUELA

8) EMPRESA: REPRESENTACIONES YOSI C.A.

Contacto: Sr. Peter Mata

Direccion postal: AVENIDA LIBERTADOR, CENTRO RESIDENCIAL EL. BOSQUE
TORRE ECUADOR, PISO 1 OFICINA 1B. CARACAS.- VENEZUELA.

Teléfonos: (58 212) 762 6540 / 761 9986 / 7626540

CELULAR: 58- 212- 041- 41222087

Fax: (58 212) 762 2560
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E-Mail: repyosi@cantv.net / repyosi@hotmail.com

PERFIL DE LA EMPRESA: representante - importador principalmente para las
marcas Renault y Fiat

De Argentina representa cuatro empresas, que son :

Corven: amortiguadores

Surai-Mepi: pistones y assemblies de motor

Vic: faros delanteros y vidrios

y un exportador como es Autorep, del sefior luis verguilla.

La mayoria de las ventas es de los vehiculos Fiat y Renault, aunque hay varias
otras marcas, pero en muy poca cantidad.

En Venezuela, solo le vende a los grandes mayoristas, como NKM, La
Industriosa, Orion, Proveauto, Carglass, Datoca, Atico, BRWMESA, Eurojapon,
Frenparts, Koreabras, y otras, estas son de las mas importantes y mantienen un
buen ritmo de compras.

Representa dos empresas de Brasil:

Anroi: bombas de aceite

Je: exportador de partes para carros brasilefios.

De Italia representa : Gieffe: empresa de valvulas de motor

De Japon: Motorix el cual es un exportador de partes para vehiculos japoneses.

9) Empresa: REPUESTOS EUROPEOS PIZZANO

Contacto: Sr. Carmelo Pizzano

Telefonos: (58 243) 5544065, 5544884, 5544065

E-Mail: pizzano@telcel.net.ve

PERFIL DE LA EMPRESA: Importador- distribuidor maycrista de repuestos para
vehiculos Renault y otras marcas

TURQUIA

10) Empresa: CIFTEL ELEKTROMEKANIK CO LTD.

Domicilio: Beylikduzu 0SB, Birlik Sanayii Sitesi 1.cad. n0:4234520
Beylikduzu- Istanbul

Teléfono: 0090-212-875 36 00 (Pbx)
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Fax: 0090-212-875 34 00

Correo electrénico: ciftel@ciftel-Itd.com
Web: http://www.ciftel-itd.com
Contacto : Yunus Ciftci

PERFIL DE LA EMPRESA : Es una empresa familiar, totalmente turca. Yunus
Ciftci es el Director

General y su hermano Emre Ciftci es el Responsable de la Planificacion

Superficie Total: 800 m2 + 13.000 m2

Superficie cubierta: 900m2 + 3.750 m2

Numero de empleados: 20

Certificados de Calidad: 1SO 9001:2000 (RW TUV)

Es distribuidora en Turquia y tiene algunas licencias de produccién

de Littlefuse, la empresa mas grande del mundo en el campo de fusibles

para autos. También tiene acuerdos de cooperacion técnica con empresas
holandesas. Manifiesta que podria cooperar con empresas argentinas en

los campos de Importacion- exportacion- y formando "Joint Ventures"”

Destino de las ventas de CIFTEL ELEKTROMEKANIK:

Industria Principal (fabricantes de automoviles en Turquia): 71 %

Otros sectores y mercado de repuestos en Turquia: 14 %

Exportacion: 15 %

Total: 100 %

Principales Clientes en Turquia:

AKSAM (Daimler-Chrysler), BMC (vehiculos industriales ligeros y pesados),
KARSAN (licenciataria de PSA Peugeot-Citroen), MAN, Mercedes Benz Turk,
OTOKAR (licenciataria de Deutz, aunque también de Trovel, Lorh y GT para
minibuses, pick-ups, automdviles equipados para la policia y vehiculos
patrulleros moviles), OTOYOL (licenciataria de Fiat - IVECQ), TEMSA
(licenciataria de Mitsubishi).

Productos Principales:

Ciftel Elektromekanik San. Ve Tic. Ltd. Sti. Distribuye, importa, y fabrica en el
campo de la industria principal de automéviles. Al lado de su produccién propia,
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cobre, juego de cable de bujias, ﬂcha de faros etc., importando desde los EEUU
y Europa.

Cég:lig_,os arancelarios de los productos que comercializa:

1.057 luntas |

1.074 Juntas _

4.011 Instrumentos del acumulador

4.012 Portalamparas

4.013 Articulos de cables

4.014 Conexiones de cabies

4.024 Cajas de fusibles

4,025 Fusibles

4.032 Cables de encendido

4.044 Conexiones de enchufes

4.061 Bornes

4.064 Otros articulos de conexion

4.065 Grupos de cable

Entidad que lo recomienda: Asociacion de Autopartistas de Turquia.

11) Empresa: SERDALAR

Contacto : Sr. Hamza Erdogan

Direccidn: Avedik organize sanayi bAlgesi, 731.sk., No: 21 - 23, Ankara
/ TURKEY

Tel:++90 312 3953965 / 3953966

Fax:++90 312 3954169

www.serdarlar.com.tr

hamza@serdarlar.com.tr

Perfil de la Empresa: Importa maquinas para la produccion de motores.
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DESARROLLO DE LA MISION

Los operadores extranjeros comenzaron a llegar al Buenos Aires entre el sabado
24 y el domingo 25 de setiembre, siendo recibidos por el Sr. José Luis
Zaldarriaga del CFI.
El dia lunes 26 y martes 27 de setiembre se realizaron visitas a fabricas
autopartistas de Capital Federal y Gran Buenos Aires.
El dia martes 27 de setiembre a las 7:00 p.m. llegaron a Cérdoba acompafiados
por el Sr. Zladarriaga, la Sra. Maria Inés de la Croce y un grupo de intérpretes,
siendo recibidos por el Sr. Gustavo Pekarek de la Agencia PROCORDOBA vy los
Sres. Alejandro Baudino y Ricardo Coqueugniot del Grupo de Expertos
contratados por el CFI para el proyecto.

A la noche la Agencia PROCORDOBA organizo una cena de bienvenida en el Hotel
de la Cafiada, donde se hospedaba la delegacién, presidida por la Vicepresidente
de dicha agencia, Cra. Maria Teresa Petiti.

El dia 28 de setiembre la delegacién se trasladd al predio ferial donde se
realizaria la RONDA DE NEGOCIOS. El cronograma de la Ronda fue el siguiente:

Dia jueves 28 de Setiembre

08:30 hs. Acreditacion

09:00 hs. Acto de apertura
10:00 hs Comienzo de Ronda
11:00 bs. Cofee break

13:00 hs Lunch

14:00 hs Continuacion de Ronda
17:00 hs Cofee break

19:00 hs. Cierre

Dia jueves 29 de Setiembre
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09:00 hs Comienzo de Ronda

11:00 hs. Cofee break

13:00 hs Lunch

14:00 hs Continuacién de Ronda

17:00 hs Cofee break

19:00 hs. Cierre

Como actividades paralelas, algunos estudiantes del Colegio Universitarios IES
'SIGLO 21 de las carreras de Relaciones Publicas, Asistente Gerencial Trilingue y
Comercio Internacional, realizaron practicas acompafiando a 1os empresarios en
tas entrevistas.

Algunos de los temas que se plantearon en las reuniones de negocios fueron:
ARANCELES: Analizar y definir la posicion arancelaria de los productos del sector
autopartes , pues al igual que en el caso de Mexico, los aranceles se convierten
en una barrera distorsionante que limita un fluido comercio entre los paises. Esto
requeriria un estudio que permita encarar negociaciones bilaterales a través de
los organismos correpondientes que permitan generar acuerdos para reducir las

barreras arancelarias.

LOGISTICA: Orientar a los empresarios locales en temas de logistica y
Distribucién fisica Internacional, ya que este es uno de los aspectos que los
operadores extranjeros plantearon como una de las barreras a la concrecion de
negocios, con demoras de mas de 60 dias para llegar a los mercados de Nigeria,
Egipto v Turquia, y elevados costos de transporte de contenedores, que duplican
los costos desde Europa.

En ese sentido se invitd a participar de fa misidn ( para el dia Viernes 30 de
Septiembre) a operadores logisticos quienes sugirieron a los empresarios
participantes algunas soluciones alternativas en materia de transporte, rutas,
aduana, etc.

Al igual gue en el punto anterior, esto daria lugar a un estudio de la problematica
logistica para generar las alternativas de solucidon a la misma que permitan una
reduccion de costos, tiempos, riesgos y una mejora en la calidad de los servicios
para el sector.
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ASPECTOS FINANCIEROQS: Dificultades en la gestidn de cartas de crédito , como
consecuencia de las demoras logisticas que provocan que el importador
extranjero deba girar el pago y recuperar la inversion en un tiempo demasiado
prolongado. Estimamos que reduciendo el problema logistico, se minimizaria este
aspecto.

RONDA EN CIFRAS:

¢ 75 empresas argentinas autopartistas inscriptas.
» 71 empresas asistieron (95%).
® 440 entrevistas realizadas
e 11 operadores extranjeros
« 40 entrevistas realizadas por operador en promedio
-« 20 entrevistas realizadas por operador por dia en promedio

RESULTADOS OBTENIDOS de los Empresarios locales :

Se relevaron 39 encuestas de las 73 empresas locales inscriptas en la Ronda,
en conjunto con la Agencia ProCérdoba siendo los resultados de la misma los
siguientes;

- los objetivos perseguidos por las empresas participantes eran de venta,
exploracién de mercados y buscar representante / distribuidor

- el nivel de entrevista fue el esperado en el 100% de las respuestas

- los contactos realizados fueron en promedio de cuatro empresas

- los contactos realizados fueron para vender y otorgar representaciones o
distribuciones

- el nivel de ventas promedio fue entre 10.000 a 30.000 délares por
empresa y es importante destacar que la empresa CIVE de Cordoba (
fabrica de parabrisas) estimd ventas en mas de U$S 100.000 con buenas
expectativas

- las expectativas de venta son buenas

- la organizacion de la Ronda fue muy buena

NOTA : SE ADJUNTA EN ANEXO 4 LAS ENCUESTAS RELEVADAS
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COMENTARIOS:

- Muy buena eleccidn de los operadores comerciales
- Muy buena la organizacién e iniciativa de este tipo de eventos
- Destacar apoyo de la Agencia ProCordoba

SUGERENCIAS:
- Los empresarios solicitaron mayor info de los operadores
- Mayor adecuacion entre oferta y demanda
- Mayor tiempo par las entrevistas

RESULTADOS OBTENIDOS de los Operadores Extranjeros : (se adjuntan las
fichas de evaluacidon correspondientes)

Se relevaron 10 encuestas de los 11 operadores comerciales que nos visitaron,
en conjunto con la Agencia ProCérdoba siendo los resultados de la misma los
siguientes:

- Bl 100% de los encuestados respondieron estar estar satisfechos con la
Ronda Internacional de Negocios.

- Todos destacaron como muy buena la organizacion del evento

- La myoria destacé como buencs a muy buenos los resultados de la Ronda
en cuanto a posibilidades de ventas, contactos realizados, etc

- El 100% manifestd estar dispuesto a participar nuevamente en una Ronda
Internacional de Negocios en Argentina de este tipo

- La mayoria de los encuestados sugiere volver a repetir este tipo de
eventos conjuntos Gobierno - CFI

- Enviar los perfiles de las empresas locales participantes a los operadores
extranjeros con mayor anticipacion.

NOTA : SE ADJUNTA EN ANEXO 4 LAS ENCUESTAS RELEVADAS

Acciones a desarrollar:
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Se sugirid a las empresas visitantes que mantuvieran informados a los
consultores sobre los pedidos de cotizacidn que realicen a efectos de poder
realizar un seguimiento de los mismos.

También se receptaron pedidos de los distintos grupos para eiaborar acciones
futuras sobre los mercados de México y Brasil como la participacion en las ferias
tematicas de estos paises asi como la ampliaciéon de acciones de promocion
comercial a otros mercados.

Como lineas de accibn para una proxima etapa podemos recomendar:

A. Seguimiento de los presupuestos, facturas proforma, costos de las
exportaciones, etc. de los pedidos logrados por los grupos.

B. Seguimiento para eliminar las barreras con México para {a introduccion de
autopartes, para el sector mayorista logrando una equiparacion con los
repuestos vendidos por 1as terminales.

C. Optimizacién de la Logistica Internacional para las empresas integrantes
de los grupos.

D. Tratar de incrementar la cantidad de empresas provinciales que conforman
los grupos, considerando las que por un motivo u otro no se inscribieron,
con la posibilidad de ampliacién a otras provincias (Santa Fe y Buenos
Aires).

E. Organizacion de una o dos misiones a Brasil y México a ferias automotrices
y autopartistas (con inclusién de Stand)

F. Verificar otros paises (con estudio de mercado) por ejemplo Sudafrica,
Australia, EEUU, Canadé y otros.

A continuacion transcribimos un mail recibido de la Seccidn Econdmica y
Comercial de la Embajada Argentina en TURQUIA referido a los resultados
de la Mision Comercial Inversa:

Estimados Ing. Alejandro Baudino, Ing. Raul Barroso, Sr. Ricardo Coqueugniot
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En relacién a su nota queremos manifestaries nuestra satisfaccion de
que los empresarios turcos pudieran estar representados en el evento que
ustedes organizaron pese al inconveniente de ultimo momento, que se planteara
por imprevistos problemas de salud de quienes habian sido seleccionados en una
primera instancia.
Para esta Embajada ha sido un placer colaborar en esta ocasién y esperamos
que una iniciativa tan valiosa se repita en el futuro.
En relacién a los informes del encuentro elaborados por los participantes turcos,
los mismos se transcriben luego de esta nota.
Sin otro particular, aprovecho la oportunidad para saludarios muy
atentamente.
Luis Eduardo Susmann

Consejero

a/c Seccion Econdmica y Comercial

Embajada Argentina en Ankara

TRADUCCION NO OFICIAL DE LA EMBAJADA ARGENTINA
A la Atencién del Sefior Consejero Luis Eduardo Susmann,

Asisti al viaje organizado por CFI entre el 25 de Septiembre y 02 de Octubre y
ahora estoy de regreso en mi pais.

Primero quisiera presentarle mi mas profundo agradecimiento a Usted, af
personal de la Embajada, al Comité de la Organizacién y a todos aquellos
quienes tuvieron un papel en la misma organizacion.

Esta ha sido la primera vez que visité su pais y debo expresar que me ha dado la
impresién de que es en todos aspectos muy bonito. De ahora en adelante, tendré
fa intencion de hacer lo que pueda para el desarrollo de las relaciones
econdémicas y comerciales entre Turquia y la Argentina.
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Estoy impresionado por la hospitalidad y la atencién que he recibido en su pais y
por la perfeccién de la organizacion.

Conforme al programa, primero visitamos afgunas fabricas en la Ciudad de
Buenos Aires y, a continuacion, pasamos a la ciudad de Cérdoba, donde se
encuentra muy desarrollado el sector de auto partes. Alli, en esta ciudad,
tuvimos la oportunidad de entrevistarnos personalmente con los productores de
auto partes.

En esas entrevistas, los representantes argentinos del sector auto partes nos
dieron muchos folletos, y CD 's de los productos y de sus empresas.

Hicimos evaluaciones largas y productivas sobre los posibles modos de
cooperacion entre Turquia y Argentina en el sector.

He observado que los productos fabricados por el sector argentino de
autopartes, se pueden utilizar en algunos tipos de vehiculos que se fabrican en
Turquia. Asi que, segun mi opinion, es posible el comercio de estos productos
entre nuestros paises.

Sin embargo, en el comercio con la Argentina, pienso que se necesita el soporte
del sistema “letter of creditpor parte del sistema bancario argentino y por las
empresas exportadores argentinas. Este es un sistema muy utilizado en el
comercio internacional, que garantiza la operacién a las dos partes.

Por otra parte fa larga distancia entre los dos paises influye negativamente sobre
los precios de transporte. Ademas, como es de su conocimiento, de acuerdo con
las leyes de adecuacién a la Unidn Europea se requieren certificados de calidad
CE para algunos productos y, por consiguiente, los productos deben cumplir
estas condiciones al ingresar en Turquia, especialmente a la hora de la entrada
de algunas maquinarias. Segun mi opinién, seria muy importante la
consideracion de este tema por las empresas argentinas, y confio en que en 10s
casos donde deban efectuarse adaptaciones, estas se puedan concretar con el
paso del tiempo.

Transmitiendo mis nuevos conocimientos a 1as empresas turcas correspendientes
en cuanto a aquellos productos en los cuales no me especializo, he iniciado mis
trabajos para poder apoyar el desarrollo del comercio entre los dos paises.

Por la presente otra vez quiero darle las gracias por todo.

Atentamente
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Harmza Erdogan

SERDARLAR MAKINE SAN. & TIC, LTD. STI.

Domicilio: Ivedik organize Sanayi bolgesi, 731.sk., no:21,
Ankara/Turkey

Tel: 3953965 /3953966

Fax: 3854169

hamza@serdariar.com.tr

www .serdarlar.com.tr

To the attention of the Commercial attache,

We would like to thank you and your team for preparing the business delegation
trip to Buenos Aires and Cordoba cities.

During this trip and meetings we have seen opportunities for making business
with Argentinean companies.

As you know the Automotive industry is working on a “Just In Time“base, that is
why timing is very important for this sector. Maybe distance and irregular
shipments can make trouble. On the other hand, baking and payment system is
ancther handicap, normally the Automotive industry is paying

in 45-60 days after receiving the goods. But we believe all these issues can be
discussed, and we can find a way for doing the business.

Sincerely yours

Yunus Ciftci

Managing Director

- Contactos con embajadas ( detalles de los contactos)
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ANEXO 1 - DATOS DE EMBAJADAS
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DATOS DE EMBAJADAS

EMIRATOS ARABES

Embajada en ABU DHABI

Direccién: Al Rawda Area, Villa Nro. 18

Dir. Postal: P. 0. BOX 3325

E-mail: embar@emirates.net.ae

E-mail: embarcom@emirates.net.ae

Teléfono: {971) 2 443 6838 Embajada y Seccidon Consular
Fax: (971) 2 443 1392 Embajada y Seccién Consular
Horario de Atencion: sabados a miércoles de 8,30 a 14,30.
Diferencia horaria GMT: + 7

Embajador

S.E. Rubén Eduardo CARO

MARRUECOS
Embajada en RABAT

Direccién: 12, Rue Mekki Bittaouri, Souissi
E-mail: emarr@mrecic.gov.ar
Teléfono:(212) 37 75 51 20

Teléfono: {212) 37 75 41 81

Teléfono: (212) 37 75 12 93
Teléfono:(212) 37 75 13 04

Fax:(212) 37 7554 10

Horario de Atencién:9:00 a 14:00 hs
Diferencia horaria GMT:+3 hs
Embajador: Alberto Marcelo de Nufez
Seccion Econémica y Comercial
Fax: (212) 377512 71

Horario de atencién:9:00 a 14:00 hs
Titular Santander, Juan José

NIGERIA

Embajada en ABUJA

Plot 1611 Yusuf Maitama Suie Street, Asokoro, Abuja

Teléfono:(234) 9 314 8680/1

Fax: (234) 9 314 8683

Concurrencias:

BENIN, BURKINA FASO, CABO VERDE, CAMERUN, CENTROAFRICANA,
REPUBLICA, CHAD, CONGO, REPUBLICA DEL, COSTA DE MARFIL, GABON,
GAMBIA, GHANA, GUINEA, GUINEA BISSAU, GUINEA ECUATORIAL, LIBERIA,
MALE, NIGER, SANTO TOME Y PRINCIPE, SENEGAL, SIERRA LEONA, TOGO.
Horario de Atencién: Sa 17 hs

Diferencia horaria GMT: 4 hs
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Encargado de Negocios a.i.
Gustavo H. Fazzari

Seccién Econdmica y Comercial de la Embajada Argentina en Abuja, Nigeria
Sr. Tropiano Hugo Carlos

E-mail enige@rosecom.net; enige@merecic.gov.ar,

TURQUIA

Embajada en ANKARA

Direccion: Ugur Mumcu Cad.60/1

E-mail: eturg@mrecic.gov.ar

Teléfono: (90) 312 4462061

Teléfono: (90) 312 4462062

Teléfono: (90) 312 4477948 Residencia del Embajador
Fax: (90) 312 4462063

Fax: (90) 312 4475827 Fax de la Residencia del Embajador
Horario de Atencidon: 9:00 a 16:00

Diferencia horaria GMT: + 6:00

Embajador

S.E. Sebastian Brugo Marco
Seccion Economica y Comercial
Horario de atencion: 9:00 a 14:00
Titular Cons. Luis E. Susmann

VENEZUELA
Embajada en CARACAS

Direccion: Av. El Empalme, Edf. Fedecamaras, Piso 3, Urb. El Bosque
Dir. Postal: Apartado Postal 569, Carmelitas 1010.

E-mail:

E-mail: evene@mrecic.gov.ar

E-mail: argentina-embajada@cantv.net

Web: www.embargentinacaracas.com.ar

Teléfono: (58) 2 12 731-3311 / 1255/ 3159 / 3058

Teléfono: (58) 2 12 731-2927 / 4973 / 3166 / 3476

Horario de Atencion: Lunes a Viernes de 8:30 AM a 4:30 PM
Diferencia horaria GMT: - 1 Hr.

Embajador
S.E. Eduardo Alberto Sadous

Seccion Consular.
Teléfono: (58) 2 12 731-2429

E-mail: argentina-consular@cantv.net
Titular: Consejero Samuel Ortiz Basualdo.

Seccion Comercial.
Teléfono: (58) 2
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Teléfono: (58) 2 12 731-3829
Fax:(58) 2 12 731-3255

E-mail: araentina-comercial@cantv.net
Titular: Consejero Alberto Alvarez Tufillo

EGIPTO, REPUBLICA ARABE DE

Embajada en EL CAIRO

Tel.: +20 2 735-1501/5234 // 763-6882/7765

Dir.: Nro. 8 El Saleh Ayoub, Piso 1, Apto. 2, Zamalek (11211), El
Cairo.

Fax: +20 2 736-4355 // 735-8652

Horario de atencion: Domingo a Jueves de 9 a 15 hs.

Diferencia horaria: +6 hs. _

E-mail: argemb@idsc.net.eg eegip@mrecic.gov.ar

Guardia en caso de Emergencia: +20 12 317-8512

(La Embajada no funciona los dias Viernes y Sabados)

Pascual, Osvaldo Santiago
Embajador

Seccion Econdmica y Comercial
Pefaloza, Ana
Secretario
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ANEXO 2 ~- LISTADO DE EXPOSITORES RUJAC 2005



RUJAC 2005
GUADALAJARA 31/8 AL 2/9
Listado de Expositores

( 2005 )

EXPOSITOR' T e LT L
AEXPORT / PABELLON DE BRASIL

AGRICOLA Y DIESEL REPUBLICA, S.A, DE C.V.
ALVADO AUTOMOTRIZ, S.A. DE C.V.
ARBOMEX, S.A, DE C.V.

ARVIN CONVERTIDORES CATALITICOS, S.A. DE C.V.
AUTO COMPONENTES DE FRICCION, S.A. DE C.V.
AUTO MECANICA ROEL, S.A. DE C.V.
AUTOMANUFACTURAS GENERALES, S.A. DE C.V.
AUTOPARTES ABC, S.A. DE C.V.

AUTOPARTES Ac DELCO

AUTOPARTES ATR, S.A. DE C.V.

AUTOPARTES EVER

AUTOREFACCIONES DE CALIDAD, S.A. DE C.V.
BALATAS AUTOMOTRICES AGRICOLAS E INDUSTRIALES
BALATAS MEXICANAS, S.A. DE C.V.

BANDAS, MANGUERAS Y ACCESORIOS (BAMAYACC)
BATRA, S.A. DE C.V.

BIRLOS AUTOMOTRICES HERCULES, S.A. DE C.V.
BIRLOS INTERNACIONALES, S.A. DE C.V.

BLACK 8 DECKER, S.A. DE C.V.

BRUMMER MEXICANA EN PUEBLA, S.A. DE C.V.
BUJIAS NGK DE MEXICO, S.A. DE C.V.

CABLES AUTOMOTRICES DE HIDALGO, S.A. DE C.V.
CARBURADORES HENRY DE MONTERREY
CHROMITE COMERCIAL, S.A. DE C.V.

CIA. TROQUELADORA ARDA, S.A. DE C.V.

CLEVITE DE MEXICO, S.A. DE C.V.

COFANA

COGLITEC, S.A. DE C.V.

COMERCIAL DIKA, S.A. DE C.V.
COMERCIALIZACION CREATIVA, S.A. DE C.V.
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1064 AL 1169
1224
1249/1251
1525/1527
1203/1205
1054
1620

1606 B
1347
1004/1103
1022
1135/1137
1354/1453
1162/1261
1248

1050

1161

1422 Y 1424
1012

1447
100671008
1222/1321
1026/1028
1133
105671155
1107
1214/1216/1313/1315
1537

1352

1348

1323



COMISIONES Y VENTAS FRANCO-MEX, S.A. DE C.V.
COMPONENTES DE FRICCION, S.A. DE C.V.

COMPUAUTO: REMANUFACTURACION Y DISTRIBUCION DE

COMPUTADORAS AUTOMOTRICES
CORTECO MEXICO

CR MEXICANA, S.A. DE C.V.

CROMIOS, S.A. DE C.V.

CRUCETAS MEXICANAS, S.A, DE C.V.
DAIMLERCHRYSLER DE MEXICQ, S.A. DE C\Vv.

DANA GRUPO AUTOMOTRIZ DE REPUESTO, 5.A. DE C.V.
DELPHI DIESEL SYSTEMS SERVICE MEXICO

DESC AUTOMOTRIZ COMERCIALIZADORA, S.A. DE CV.
DETEK INTERNACIONAL, 5.A, DE C.V.

DETROIT DIESEL ALLISON DE MEXICO, 5.A. DE C.V.
DIAFRAGMAS IMPORTADOS GUADALAJARA

DILLOBA MEXICANA, S.A. DE C.V.

DIREXPO

DISTRIBUIDORA DE AUTO INDUSTRIAS, S.A. DE C.V.

DISTRIBUIDORA DE AUTOPARTES IMPORTANTES DE TOLUCA,

S.A. DE C.V.

DISTRIBUIDORA DE CLUTCH Y FRENOS DE OCCIDENTE, S.A. DE

C.v.

DISTRIBUIDORA, DE HULES AUTOMOTRICES, S.A. DE C.V.

DISTRIBUIDORA MOTRIZ

DISTRIBUIDORA WITTE DE MEXICO, S.A. DE C.V.
DUCK POLEAS AUTOMOTRICES |, S.A. DE C.V.
DURAMAX, 5.A. DE C.V.

DYNAGEAR DE MEXICO, S.A. DE C.V.

ECOLOGIA EN COMBUSTION, S.A. DE C.V.

EL BRONCO AUTOPARTES, S.A. DE C.V.
ELASTOMEROS MUNDIALES, 5.A. DE C.V,
ENERTEC MEXiICO S. DE R.L. DE C.V.
EUROPOWERS

EXIDE DE MEXICO, S DE R.L. DE C.V.

FEDERAL MOGUL SERVICIOS ADMINISTRATIVOS INDUSTRIALES,

S.A. DE C.V.
FENATA

FENNER (INDIA) LIMITED
FERBA SERVIPARTES
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1330

1247
1212

1250 Al. 1353

1143 Y 1145
1125/1127

1002

i164

1118, 1120, 1217 Y 1
1412/1511
1230/32/34/1329/31/33
111471213
1520/1619

1‘007

1408

1257

1314 AL 1320 Y 1413

1326

1060

1200/1201
1011
1414/1513
1020
1342

1121

1539
142671428
1009
1210/1212/1309/1311
1540/1542
1433/1435

1014, 1016, 1018, 11

1507
1350
1308/1310



FILTROS DE OCCIDENTE, S.A. DE C.V.

FLOTAMEX

FORD MOTOR COMPANY, S.A. DE C.V.

FRANCE EXPRESS, S.A. DE C.V.

FRANCJAL DISTRIBUIDORA DE AUTOPARTES, S.A. DE C.V.
FRENOS CRISTO REY

FRENOS HIDRAULICOS AUTOMOTRICES, S.A. DE C.V.
FRICCIONES TECNICAS Y MAQUINADOS, S.A. DE C.V.
GABRIEL DE MEXICO, S.A. DE C.V.

GATES DE MEXICO, S.A. DE C.V.

GM PARTS

GONHERMEX, S.A. DE C.V.

GOODYEAR PRODUCTOS DE INGENIERIA , S DE R.L. DE C.V.
GRUPO BUFALO AHM, S.A. DE C.V.

GRUPO INDUSTRIAL THREE POINT AUTOPARTES

HARCO CAMION PARTES, S.A. DE C.V.

HENKEL CAPITAL, S.A. DE C.V.

HERMECA TECNOMOTOR

HERRAMIENTAS AUTOMOTRICES LAREDO

HONEYWELL AUTOMOTIVE DE MEXICO, S.A. DE C.V. (CPG)
HUANTE OROZCO AUTOPARTES, S.A. DE C.V.

HULES Y AUTOPARTES INDUSTRIALES DE ZUMPANGO, S.A. DE

C.v.

IMPORTACIONES DIESEL

INDIA TRADE PROMOTION ORGANISATION
INDUSTRIA DISENADORA DE AUTOPARTES, S.A. DE C.V.
INDUSTRIAL DE FRENOS, S.A. DE C.V,
INDUSTRIAS TAMER / MIKEL'S

INGENIERIA TECNICA EN ADHESIVOS / LINE-X
INTERFIL, S.A. DE C.V.

ITALIANA DE SUSPENSIONES, S.A. DE C.V.
ITW POLY MEX, S.A. DE C.V.

JOSE DE LA TORRE, S.A. DE C.V.

K ¥ B AMERICA, LLC

KEM DE MEXICO, S.A.

LOMBRA DE GUADALAJARA, S.A. DE C.V,

LUBRICANTES ESPECIALIZADOS DE OCCIDENTE, S.A. DE C.V.
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1221/1223

1310

1322,1324,1421, 1423
1540

1225/1227
1512/1514/1611/1613
1226

1128

1218/1220

1312 Y 1411
1560/1562/1659/1661
1122/1124
1544/1546/1643/1645
1243

1000

1530/ 1532
1404/1503

1616 B

1140

1156

1148

POR DEFINIR

1356 AL 1364 Y 1455
1256/1258/1355/1357
1236

1627

1554/1653
1030/1032/1129/1131
1340/143%

1448/1547

1528

1405 /1407

1102

1230

1204 /1303



MAGAZINE MUNDO AUTOMOTRIZ

MANUFACTURAS DIVERSAS, S.A. DE C.V.
MARKETING DE MONTERREY, S.A. DE C.V,
MAYOREO AUTOMOTRIZ Y AGRICOLA, S.A. DE C.V.

MAYOREQ DE REPUESTOS AUTOMOTRICES NORTE, S.A. DE C.V,

MCI CORES

MECANISMOS AUTOMOTRICES, S.A. DE C.V.
MEGA TOOLS GUADALAJARA

MEXICANA DE LUBRICANTES, S.A. DE C.V.
MULTIHERRAMIENTAS Y EQUIPOS, S.A. DE C.V.
NUEVA FASE AUTOMOTRIZ, S.A. DE C.V.
PABELLON DE ARGENTINA

PARASOL INTERNACIONAL, S.A. DE C.V.
PERFORMANCE FRICTION, S.A. DE C.V.

PROMOTORA DE REPUESTOS AUTOMOTRICES, S.A. DE C.V.

PTX DE MEXICO, S.A. DE C.V.

QUALITY BRAKES, S.A, DE C.V.

RADEC, S.A. DE C.V.

RADIADORES DANIEL, S.A. DE C.V.

RADIADORES UNIDOS, S.A DE C.V / CAOSA
REACO, S.A. DE C.V.

REFACCIONARIA ESTRELLA DEL SUR, S.A. DE C.V.
REFACCIONARIA MARIO GARCIA, S.A, DE C.V.
REFACCIONARIA ROGELIO, S.A. DE C.V.

REFACCIONES AUTOMOTRICES HUANTE, S.A. DE C.V.

REPRESENTATIVE AUTOMOTIVE EXPORT
REPUESTOS FUJIKOSHI

RHINO LININGS USA, INC.

ROULUNDS CODAN MEXICO

RS AUTOPARTES

SEALED POWER MEXICANA, S.A. DE C.V.
SEIRE, S.A.DE C.V.

SKF DE MEXICO, S.A. DE C.V.
SOPORTES ROMMSA, S.A. DE C.V.
SOPORTES STAR, S.A. DE C.V.

SUMINISTROS BASICOS INDUSTRIALES, S.A. DE C.V.

TAPEVEL
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1260/1262/1359/1361
1338Y 1437

1152, 1154 y 1253
1034/1036/1038
1444 Y 1446

1126

1208

1013

1240/ 1339
1628B/ 1727 B
1040/1139

1452 AL 1563
1149/1151

1548

1438

1144 Y 1146

1326, 1328, 1425Y 1
1346

1248

1003/1005

1445

1639

1153

1430 AL 1535
1111
1301/1300/1302
1523

1404/1503
1448/1547

1158

1317/131%9

1244, 1246, 1343 Y 1
1044 Y 1046

1116

1228/1327

1429

1058



TBC DE MEXICO, S.A. DE C.V.

TECNICA EN MECANICA AUTOMOTRIZ, S.A. DE C.V.
TECNOPAR, S.A. DE C.V.

TFM, S.A. DE C.V.

TOMCO DE MEXICO, S.A, DE C.V.

TURBO SERVICIO AUTOMOTRIZ, S.A. DE C.V.
VARESE, S.A. DE C.V.

WURTH MEXICO, S.A. DE C.V.

XRAY DE MEXICO, S.A. DE C.V.

ZF SACHS POWER TRAIN MEXICO, S.A. DE C.V.

ZF SACHS SUSPENSION MEXICO, S.A. DE C.V.

ITW POLY MEX, S.A. DE C.V,

K'Y B AMERICA, LLC

KEM DE MEXICO, S.A.

LOMBRA DE GUADALAJARA, S.A. DE C.V.
LUBRICANTES ESPECIALIZADOS DE OCCIDENTE, S.A. DE C.V.
MANUFACTURAS DIVERSAS, S.A. DE C.V,
MARKETING DE MONTERREY, S.A. DE C.V.
MAYOREO AUTOMOTRIZ Y AGRICOLA, S.A. DE C.V.

MAYOREQ DE REPUESTOS AUTOMOTRICES NORTE, S.A. DE C.V.

MEGA TOOLS GUADALAJARA

MEXICANA DE LUBRICANTES, S.A, DE C.V.

NUEVA FASE AUTOMOTRIZ, S.A. DE C.V.
PERFORMANCE FRICTION, S.A. DE C.V.
PROMOTORA DE REPUESTOS AUTOMOTRICES, S.A. DE C.V.
PTX DE MEXICO, S.A. DE C.V.

QUALITY BRAKES, S.A. DE C.V.

RADEC, S.A. DE C.V.

RADIADORES DANIEL, S.A. DE C.V.

REACO, S.A. DE C.V.

REFACCIONARIA ESTRELLA DEL SUR, S.A. DE C.V.
REFACCIONARIA MARIO GARCIA, S.A. DE C.V.
RHINO LININGS USA, INC.

SEALED POWER MEXICANA, S.A. DE C.V.

SEIRE, S.A.DE C.V.

SKF DE MEXICO, S.A. DE C.V.

SOPORTES ROMMSA, S.A. DE C.V.

1543/1545
1508/1510

1024

1521

1101

1440

1048

1241

1335/1337

1203 AL 1211
1104 AL 1112
1448/1547

1405 /1407
1102

1230

1204 /1303
1338 Y 1437
1152, 1154 y 1253
1034/1036/1038
1444 Y 1446
1013

1240/ 1339
1040/1139

1548

1438

1144 Y 1146
1326, 1328, 1425Y 1
1346

1248

1445

1639

1153

1404/1503
1317/1319
1244, 1246, 1343 Y1
1044 Y 1046
1116



SOPORTES STAR, S.A. DE C.V.

SUMINISTROS BASICOS INDUSTRIALES, S.A. DE C.V.

TAPEVEL

TBC DE MEXICO, S.A. DE C.V.

TECNICA EN MECANICA AUTOMOTRIZ, S.A. DE C.V.
TECNOPAR, S.A. DE C.V.

TOMCO DE MEXICO, S.A. DE C.V.

TURBO SERVICIO AUTOMOTRIZ, S.A. DE C.V.
VARESE, S.A. DE C.V.

XRAY DE MEXICO, S.A. DE C.V.
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1228/1327
1429
1058
1543/1545
1508/1510
1024
1101
1440
1048
1335/1337



ANEXO 3 — PRESTATARIOS DE SERVICIOS LOGISTICOS
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PRESTATARIOS DE SERVICIOS LOGISTICOS

« Empresas de Logistica Internacional

« Empresas de Transporte Internacional ( Terrestre, Maritimo,
Aereo, Multimodal)

« Agentes de Carga Internacional

GLOBAL FREIGHT LOGISTIC S.A ( www.gflogistic.com.ar)
Tel / Fax: 011-4345-3270 Int. 46
Lic. Anibal Cusanelli

AEROCARGAS ARGENTINAS S.A.

Actividad: Agentes de Carga-Courier
Contacto: Nicolas Castillo
Direccion: Balcarce 329 1° A

Cédigo Postal: C1064AAG
Provincia / Estado: Cap. Fed.

Pais: Argentina

Teléfono: 011-4343-4343

Fax: 011-4345-5556

Sitio Web: http://www.aerocargas.com
Comentarios

Compaifiia de logistica integral, la cual desarrolla las siguientes actividades:

-Courier Internacional (impo-expo)
-Despachos de Aduana

-Fletes Aereos (impo-expo)

-Fletes Maritimos (impo-expo)
-Logistica y Distribucion

-Almacenaje

All In S.A.
Actividad: Despachos Aduaneros, Logistica Internacional
Contacto: Alejandro Calvo
Direccion: Club De Campo Lote 8 Y 9

Ciudad / Localidad:Villa Nueva- Guaymallén
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Cddigo Postal: 5519
Provincia / Estado:Mendoza

Pais: Argentina
Teléfono: 0261- 4210760
Fax: 0261-4210760

Buquetec Shipsupplier S.R.L [Proveedores Maritimos]

Actividad: Proveedores Maritimos

Contacto: José Maria Valenti

Direccion: Bv. Sargento Cabral 2017

Ciudad / Localidad: San Lorenzo
Codigo Postal: 2200

Provincia / Estado: Pcia. de Santa Fe
Pais: Argentina

Teléfono: 03476 - 431825

Fax: 03476 - 432602

Sitio Web: http://www.buguetec.com.ar

Comentarios

Nuestra empresa estd dedicada a la prestacion integral de servicios a buques
dentro de los cuales se destacan principalmente el de proveedor de alimentos ,
repuestos , elementos de cubiertas , lubricantes , pinturas , lavanderia ,
ingenieria naval,

fumigacion , retiro y proceso de residuos con certificacion internacional.
Abarcamos todo el complejo portuario desde la ciudad de Pto. Gral. San Martin
hasta la ciudad de San Nicolds con oficinas propias en la ciudad de San Lorenzo y
Rosario.

Comexar Shipping S.A.

Actividad: Logistica a la carga - Transportes terrestre, maritimo y aereo -
Seguros - Legales - Servicio de aduana

Contacto: Liliana Elst - Enrique Vasquez

Direccién: Agustin Alvarez 232 - P.B. - Of. 3

Ciudad / Localidad: Ciudad de Mendoza

- Mendoza - Argentina
Cddigo Postal: 5500

Provincia / Estado: Mendoza

Pais: Argentina

Teléfono: 0261-4231833

Fax: 0261-4230667

Sitio Web: http://comexar@comexarshippingsa.com.ar (en construccion
E-mail: comexar@comexarshippingsa.com.ar

Comentarios

Logistica a la carga de Exportacion e Importacion, Asesoramiento,
Consolidados, Transporte terrestre, maritimo y aereo, Seguros, Despachos de
aduana, Asesoramiento legal, Seguimiento a las cargas.

64



Global Express Argentina S.A.

Actividad: Agentes de carga - Despachantes de Aduana
Contacto: Hernan Calabro
Direccién: Av. Corrientes 534 -P5 A

Cédigo Postal: 1043
Provincia / Estado: Cap. Fed.

Pais: Argentina

Teléfono: 011-4394-2250/ 6013
Fax: 011-4394-4523

Sitio Web: http://www.gl lexar.com
E-mail: info@globalexar.com
Comentarios

Agencia de carga internacional, aerea, terrestre, maritima. Logistica y
almacenaje. Despachantes de aduana. Servicios al comercio exterior: Trading
company, comercializacion de productos en el exterior, agentes de compras.

TGB S.A.
Actividad: Transporte terrestre internacional
Contacto: Daniel Gallart
Direccion: Espafia 727
Ciudad / Localidad: Ciudad
Cédigo Postal: 5500
Provincia / Estado: Mendoza
Pais: Argentina
Teléfono: 261-4231090
Fax: 261-4231090
E-mail: operaciones@tgb-ar.com.ar

CORDOBA INTERNACIONAL SRL

Cérdoba Internacional SRL es la primera agencia de cargas aéreas y de logistica del
interior del pais, habiendo sido fundada en 1979.

Nuestras oficinas.
Casa Central:

Bv. Las Heras 68

X5000FMN Cérdoba - Argentina
Tel: (54-351) 422-3492

Fax: (54-351) 424-0586

E-mail: rorchans@cordobaintl.com.ar




OPERADORES PORTUARIOS

» PUERTO DE BUENOS AIRES
Tel.(011)4342-1727

. Terminal 1 + Terminal 2

Terminales Rio de la Plata S.A.
http://www.trp.com.

Direccion
Av. Ramon Castillo y Av. Comodoro Py
Puerto Nuevo

Buenos Aires
Argentina

Teléfono / Fax

(+5411) 4319-9500
(+5411) 4315-2700/2850

Correo Electronico
info@trp.com.ar

Terminal 3

Terminales Portuarias Argentinas S.A.
http: 2 .com.ar

Terminal 4

Terminales 4 S.A.
h - W, ermi .Com

Terminal 5

Buenos Aires Container Terminal Service S.A.
1/ /wWww., r

Terminal Buenos Aires S.A. (TERBASA)
TERBASA
» ENAPRO (ENTE ADMINISTRADOR DEL PUERTO DE ROSARIO)

PUERTO DE NEGOCIOS ROSARIO
Av. Belgrano 391 - Tel/Fax: 54 - 341 - 4470713
2000 Rosario - Santa Fe — Argentina
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» TERMINAL 6 SA -Terminal Privada de movimiento de graneles
agricolas, ubicado en Puerto General San Martin, Santa Fé, Km.456

del rio Parana.

Hipdlito Yrigoyen y Costa del Parana - C.C. 80 2202 Puerto General San Martin

Provincia de Santa Fé - ARGENTINA

» EXOLGAN CONTAINER TERMINAL

(Operador del puerto Dock Sud de Bs As)

Tel / Fax:
011-5811-9100 - Conmutador

011-5811-9121 / 27 - Dpto Comercial
011-5811-9122 / 26 - Servicio al Cliente

011-5811-9173 - Operaciones

> TERMINALES RIO DE LA PLATA S.A.

Av. Ramon Castillo y Av. Comodoro Py
Puerto Nuevo

Buenos Aires

Argentina

Teléfono / Fax

(+5411) 4319-9500
(+5411) 4315-2700/2850

Correo Electronico info@trp.com.ar
» PUERTO SANTA FE

Teléfono/Fax E-mail

Presidencia
Dr. Benito Correnti

Secretaria 54-0342-4558392
Srta. Norma Warther 54-0342-4554393

Gerencia General 54-0342-4558392
Sr. José Codromaz  54-0342-4554393
Comision
Seguimiento de la
Concesion

Ing. Julio Montero

54-0342-4557906

Area Operaciones

Sr. Carlos Greco 24-0342-4523651
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Area
Administrativa
CPN

Raul Fiorano

54-0342-4557096

Tesoreria

Sr. Rogue Albanese 54-0342-4557096

Area Técnica
Ing. Franklin 54-0342-4530251
Codromaz

Area Comercial 54-0342-4533997
Dr. José Cantero 54-0342-4523651

Puerto Santa Fe

raulfiorano@puertosfe.com

roguealbanese@puertosfe.com

franklincodromaz@puertosfe.com
puertosfe@puertosfe.com

~

« BAN E SE

- HSBC - Cordoba- Daniel Orlandi- Tel / Fax: 4252125 Int. 1116

- BANCO SOCIETE GENERALE S.A.

- Pablo Canale - Gerente de

Negocios Internacionales - Buenos Aires - Tel /Fax: 011-4324-
8113 / 8074. - Sucursal Cérdoba : Cr. Hugo Raul Heredia — Tel /
Fax: 4237441 / 4223525 / 4237397 / 4228008

- BICE ( BANCO DE INVERSION Y COMERCIO EXTERIOR)
Suc. Cordoba: Tel /Fax: 5684729 / 30
Suc. Santa Fe : Tel / Fax: 0341-527-1004 / 1005
Suc. Bs As : Tel / Fax: 011-43176900 / 4311-5596

- BANCO NACION ARGENTINA

Sucursal CORDOBA

Direccién: San Jerénimo 30 CORDOBA-CAPITAL
Codigo Postal: 5000 - Telefono Gerencia: (03 51)4234078 - Telefono

Contaduria: (03 51)4234078

- Suc. Bs As : 0810-888-1212 ( Pedir con Comercio Exterior)
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HABIF -BROKER DE SEGUROS

Paraguay 609 piso 4
C1057AAG

Buenos Aires - Argentina
T. 54.11 4314.6900

F. 54.11 4311.6593

info@habif.com.ar

AIS GROUP - Asesoramiento Integral en Seguro

Actividad: SEGUROS
Direccion: SARMIENTO 3353
Codigo Postal: 1195

Provincia / Estado: Cap. Fed.

Pais: Argentina

Teléfono: 4597-4525

Fax: 4597-4525

Sitio Web: http://www.aisonline.com.ar
Comentarios

SEGURQO DE CAUCION
ASESORAMIENTO INTEGRAL EN
Transito Terrestre

Importacién Temporal
Exportacion Temporal
Diferencia de Derechos
Habilitacion de Deposito Fiscal
Garantia de Veracidad
Garantias Judiciales

Falta de Documentacién
También Asesoramos en Garantias Contractuales, Obra y Suministro y Garantias
para Agentes de Carga - [.LA.T.A

Sucursales de Berkley International Seguros S.A.
CORDOBA

CALLE: AVDA. COLON 430

LOCALIDAD: CORDOBA

PROVINCIA: CORDOBA
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TEL./FAX: (0351) 4210160
LINEA GRATUITA: 0800-777-2020

» DESPACHANTES DE ADUANA

César A. Singh & Asoc

Actividad: Despachante de Aduana
Contacto: César A. Singh
Direccion: PJE. CASABLANCA 1275
Ciudad / Localidad: ROSARIO
Cddigo Postal: 2000
Provincia / Estado: SANTA FE

Pais: Argentina

Teléfono: 0341-4616877

E-mail: cas/ventach omex.com.ar
Comentarios

OPERAMOS CON LAS ADUANAS DE ROSARIO, SAN NICOLAS, CAMPANA Y
BUENOS AIRES EN FORMA DIRECTA.

OBTENGA ASESORAMIENTO INTEGRAL EN COMERCIO EXTERIOR.

SOMOS ESPECIALISTAS EN IMPORTACIONES DE MATERIALES SIDERURGICOS.
SI UD. DESEA EXPORTAR O IMPORTAR Y TODAVIA NO SE DECIDE,
CONSULTENOS Y OBTENDRA LA MAYOR INFORMACION RELACIONADA CON LOS
COSTOS Y BENEFICIOS DEL PRODUCTO O SERVICIO OFRECIDO.

CASSANELLO Estudio Aduanero

Actividad: Despachante de Aduana - Asesores en Comercio Exterior
Contacto: José Luis Cassanello / Nicolds M. Cassanello
Direccion: Rivadavia 2664

Ciudad / Localidad: Santa Fe
Codigo Postal: S3000FWB
Provincia / Estado: Santa Fe

Pais: Argentina

Teléfono: +54 (0342) 455 7535 / 456 6529
Fax: idem

Sitio Web: http://www.estudi nero.com
E-mail: info@estudioaduanero.com
Comentarios

Estudio Aduanero CASSANELLO es una organizacién dedicada profesionalmente
a la prestacion de servicios en Comercio Internacional.
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Mas de 20 afios de actividad ininterrumpida, junto a miles de gestiones
aduaneras afianzan nuestro compromiso con los sectores productivos regionales,
nacionales e internacionales. Desde nuestros inicios nos mantenemos incélumes
en la conviccion de ofrecerle al cliente una especial respuesta acorde a sus
concretas necesidades. Ello es fruto de nuestra vasta experiencia acumulada,
sumado a la permanente actualizacion en materia juridica (aduanera, tributaria),
contable y logistica.

EDUARDO R. SERENA Y ASOC. SRL
Ituzaingd 270 - Piso 8 - 5000 - Cérdoba - Cérdoba - ARGENTINA
Tel. : 0351-4217009 / 4229519 - Fax : 0351-4215176

E-Mail : info@serena.com.ar
URI : http:\\www.serena.com.ar

EXPOCONSULT S.A.

Actividad: Consultotres en Comercio Exterior - Despachantes de Aduana -
Contacto: CR. VENDRAMINI/CR. MASTRANGELO
Direccion: RIVADAVIA 57 2do. PISO

Ciudad / Localidad: Capital
Cddigo Postal: 5000
Provincia / Estado: Cérdoba

Pais: Argentina

Teléfono: 0351-4250549 (lineas rotativas)

Fax: 0351-4245457

Sitio Web: http://www.expoconsult.com.ar

E-mail: expocons@arnet.com.ar
Comentarios

Tercerizamos el departamento de comercio exterior de su empresa. Servicios
integrales en todo lo relacionado con el comerio internacional. Despachantes de
Aduana, Agentes de Transporte Aduanero con oficinas propias en Cordoba,
Bs.As., San Luis, Mendoza, Salta, Gral. Deheza (Cordoba).

Estudio Aduanero y de Comercio Exterior Davila - Susana & Silvana
Davila

Actividad: Despachantes de Aduana
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Contacto: Silvana Davila

Direccion: Espejo 183 - 7 Piso of. 63/64
Ciudad / Localidad: Ciudad

Cddigo Postal: 5500

Provincia / Estado:Mendoza

Pais: Argentina

Teléfono: 0261/4298313/4294364

Fax: 0261/4298313/4294364
Comentarios

52 Afos en Comercio Exterior avalan nuestra experiencia,nuestra Empresa se
especializa en la operativa de las exportaciones e importaciones, también
brindamos el servicio de asesoramiento en aperturas de cartas de crédito,
logistica de fletes, comercializacién de productos en el exterior, blisqueda de
mercados,normativa y resol. emitidas por el BCRA, Analisis de costo del Producto
hasta llegar a conformar el valor FOB , Y TODO LO RELACIONADO CON
COMERCIO EXTERIOR.

Uniones Aduaneras (Mendoza)

Actividad: Despachantes De Aduana
Contacto: Torres & Giaquinta
Direccion: Sgto. Cabral 248

Ciudad / Localidad: Mendoza
Cddigo Postal: 5500
Provincia / Estado: Mendoza

Pais: Argentina

Teléfono: (54-261) 429-1780

Fax: (54-261) 429-4446

Sitio Web: http://www.union uaneras.com.ar
Comentarios

Estudio de Comercio Exterior - Despachantes de Aduana - Importacién -
Exportacidon - Asesoramiento Integral y otros Servicios Aduaneros en Frontera -
Mendoza (Aconcagua) - Republica Argentina.

S.A. DE GIACOMO

Belgrano 312 - P. 1 - (1092) - Buenos Aires - ARGENTINA
Tel. : 11-4341-4700 - Fax : 11-4331-9669

OACE S.R.L. - Estudio de Comercio Exterior Agenda
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Despachantes de Aduana [ con domicilio en Interior-exterior ]

Actividad: Estudio de Comercio Exterior, Legal y Tecnico Aduanero
Direccion: Moreno 850 14° D

Cédigo Postal: 1091

Provincia / Estado: Cap. Fed.

Pais: Argentina

Teléfono: 4345-1661

Fax: 4345-1661

Sitio Web: http://www.oacesrl.com.ar

Comentarios
Todo lo referente a sus operaciones de comercio exterior, realizado a su medida.

OPERADORES DE DEPOSITOS FISCALES

CAMARA DE COMERCIO EXTERIOR DE CORDOBA
Rosario de Sta. Fe 231 - P.4° Of. 9 - (5000) - Cérdoba
Tel. : 0351 421-4804/ 2715

E-Mail : cacec@cacec.com.ar

DEPOSITO FISCAL BUENOS AIRES S.A.

Irala 100 y Pilcomayo - (1163) - Buenos Aires

Tel. : (05411) 4307-7900/ 4604 - 4016-1600 - Fax : 4307-4601
E-Mail : defiba@infovia.com.ar

DICCSA (DE CONTENEDORES)

C. pellegrini 380-Valentin Alsina - Buenos Aires
Tel. : (05411) 4208-0426/2710 - Fax : 4228-2586
E-Mail : diccsa@dicc-sa.com.ar

EXOLGAN S.A

Alberti 1750 - Dock Sud - Buenos Aires

Tel. : (05411) 4229-0000

Fax : 4201-9582

MADERAS VIP S.A.
Av. Fuerza Aérea Arg. 3808 - (5010) - Cordoba
Tel. : (054) 351-4655040 / 41 - Fax : (054) 351-4655022

MEGATOM S.A.

Av. Pte. Sarmiento 1230 - (1872) - Avellaneda - Buenos Aires
Tel. : (05411) 4205-5999 (lineas rotativas)

Fax : 4204-5587

E-Mail : megatom@megatom.com.ar

Web : www.megatom.com.ar
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MERCOSUR CONTAINER SERVICES S.A.
C. Pellegrini 3800 - (1822) - V. Alsina - Buenos Aires
Tel. : (05411) 4208-2710/ 0426 - Fax : 4228-2586

MURCHISON T.C.O.

Terminal Containers Operators

Av. R. S. Castillo y Obligado - Darsena F - Puerto Nuevo
Tel. : 4807-1000 - Fax : 4807-1177

E-Mail : rcuadro@mudeute.com.ar

Web : www.murchison.com.ar

SERVICIOS PORTUARIOS SANTA FE S.A.
Giamaria, Dique 1,Galpoén 4 - Pto. Santa Fé - (3000) - Santa Fé
Tel. : (0342) 456-5629

TERMINAL 7
Av. Espafia s/n° - Costanera Sur - Buenos Aires
Tel. : (05411) 4361-1118/1181 / 4343-2298 - Fax : 4300-6136

LO PRIMO S.A. (II HART)

Rio Cuarto 1254 - (1169) - Buenos Aires
Tel. / Fax : (05411) 4301-1112/ 6021

Depdsitos Fiscales S.A.

Actividad: Deposito fiscal, nacional, servicios logisticos.
Contacto: Mauricio Sgut
Direccion: Alférez de Fragata Joaquin Rivas y Benito Correa

Cddigo Postal: C1107A0E
Provincia / Estado: Cap. Fed.

Pais: Argentina

Teléfono: 4361-3704/ 4362-1083-1143-1195
Fax: 4361-3760

E-mail: mauriciosqut@defi-sa.com.ar
Comentarios

Depdsito fiscal, consolidados de exportacion, desconsolidados de importacion,

liberacion y precintado de transportes internacionales, playa para pernocte de

camiones, almacenaje en zona fiscal y depdsito nacional, logistica y distribucién.

ZONAS FRANCAS
BUENOS AIRES ZONA FRANCA LA PLATA S.A.
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Calle Juan Domigo Perén e Hipdlito Yrigoyen S/N° Edificio Ensenada C.C. N° 1
(B1925BUA) Ensenada - Buenos Aires — Argentina
Teléfono: (54+221) 468-0000 (Lineas Rotativas) - Fax: (54+221) 468-0014

Zona Franca Santafesina Villa Constitucion
Comision Zona Franca Santafesina

San Martin 1378 - (2919) Villa Constitucion
Santa Fe - ARGENTINA

(+54)-400-71876

telefax (+54)-400-73944
zonafs@cablenet.com.ar

ZONA FRANCA DE SANTA FE

Categoria: Argentina

Direccién: Primera Junta 2507 Piso 10 CP 3000 Santa Fe
Pais: Argentina

Teléfono: 54-342-456-2562

e-mail:

www.zfs.org.ar

ZONA FRANCA GENERAL PICO -LA PAMPA

Calle José Viscardis 1180 - (6360) General Pico, La Pampa. Republica Argentina
TelFax (+54) 02302 - 423636 / 423637
e-mail: zfranca@aa2000.com.ar

ZOFRACOR S.A. ZONA FRANCA DE CORDOBA
Categoria: Argentina

Direccion: Ruta 9 Norte Km 718 Juarez Celman, Cérdoba
Pais: Argentina

Teléfono: 0054-351-4904171

e-mail: zfc@zofracor.com.ar

www.zofracor.com.ar



OPERADORES DE CONTENEDORES
BUENOS AIRES

Saf Logistica: Miravé 3051
(011) 4303 2545

A. De Vedia 3050

(011) 4919 0991
Avellaneda S.A.

Av. A. Alcorta 3737
(011) 4911 3160

Container Service S.R.L

Actividad: Logistica, Transporte Nacional e Internacional, Deposito Fiscal
Contacto: Leonardo Golowanow
Direccion: AT de ALVEAR ( ex Ruta 202)

Ciudad / Localidad: Buenos Aires
Codigo Postal: 1437
Provincia / Estado: Don TORCUATO

Pais: Argentina

Teléfono: 0054-11-4741-0403/06

Fax: 0054-11-4741-0403/06

Sitio Web: http://www.contain rvice.com.ar

E-mail: leonardog@containerservice.com.ar
Comentarios

Brindamos Servicio de Logistica Integral Transporte Nacional e
Internacional.Poseemos bases en Argentina, Brasil, Chile, y Uruguay.

ROSARIO

Bisio Domingo S.R.L. - Ayacucho 4460 (Casa Central) (0341) 462 2242
Rigatosso Hnos. S.R.L. - Bv. 27 de Febrero 3117 (Casa Central)
(0341) 433 3232

SANTA FE

El Porvenir Santafesino S.R.L.

Av. Blas Parera 7978 (Casa Central)
(0342) 488 8188

VILLA GOBERNADOR GALVEZ -Santa Fe
Hermes del Sur

Alvarez Thomas 1656 (Casa Central)

(0341) 492 8256
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ANEXO 4 - ENCUESTAS DE MISION INVERSA Y RONDA DE NEGOCIOS
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ENCUESTA DE
EMPRESARIOS LOCALES



MISION INVERSA PAISES NO TRADICIONALES

FICHA DE EVALUACION

Datos de la empresa

Nombre de la Empresa: 722 éé’l aL /V /aéw L/’ Bm’/f/ 5.4. (f.m FA(MM

Actividad: AVTOPARTES (/2/! Oxé’l()m{éj .D/n‘ﬂL TUJU e VEICOLO
Domicilio; &3tani s les Eeballes? TellFax (e347)4#7 L9ECE-mail. wmorales U/)“” BErIGiCen

Persona que represento a la empresa en la mision: Meaviec Morales
Cargo: Beyente Cpre lwcioTel [Fax () Y523 TTI2E-mail m s r«(ci(://kt 03 Ly P

Evaluacion

1.- Participé con anterioridad en Ferias y/ o Misiones Internacionales? -
Con Organismos Oficiales 6 Camaras (Sl
Por su cuenta @
2.- Objetivos perseguidos
“ Venta
o Explorar mercado
4’ Buscar representante o distribuidor
o Buscar socio
a Otros (mencionar)........

3.- Tenia contactos previos? (Sl (@)

4.- Disponia de la informacion de mercado adecuada, previo a la misién. sl @
9.- El nivel de entrevistas fue el esperado SI ]
6.- Contactos realizados.

a Ninguno

¢ Varios

« Cuéntos?. 7....



7 .- Realiz6 contactos para:
4 Ventas
& Nombrar representante o distribuidor
o Asociacién
a Otros (mencionar)
8.- Monto estimado de ventas (en U$S)
o Menos de 10.000 - T
h/ 10.000 a 30.000 q'c;)) R J[cm{o c/g,/ SCKC N Z[.r.: /p-;'s’l_lé roe¥
a 30.000 a 50.000
a 50.000 a 100.000
a Mas de 100.000
9.- Expectativas de ventas.
o Excelente
o Muy Buenas
Buenas
o Regulares
o Ninguna
10.- Organizacion de la mision:
o Muy buena
4 Buena

a Regular
o Mala




MISION INVERSA PAISES NO TRADICIONALES

FICHA DE EVALUACION

Datos de la empresa

Nombre de la Empresa /QEJ@@/ES 4 EEA ;7,(;4 S 4t &

Actividad: 7 /37"’3/9/(;1/1! o 2 J’J/’ffj C TPy 00 ), FTOR2YS I s
Domicilio: Zo 6~£L U A EED Sss.Tel | Fax: %/W ‘ry E-mail. f(’j'or-r(’fﬁ‘/“b Gl -
Persona que represent6 a la empresa en la mision: 7 €2+ fprgsosran "N
Cargo: b”;&t‘b 7Tl Tel [Fax & €re¥yy  E-maill redeiles e o e dans

Evaluacion

1.- Participo con anterioridad en Ferias y/ o Misiones Internacionales? -
Con Organismos Oficiales 6 Cémaras@ NO
Por sucuenta [S] [NO
2.- Objetivos perseguidos
@~ Venta
ve  Explorar mercado
o Buscar representante o distribuidor
a Buscar socio
Q@ OMros (MENCIONAT)........cuemiruirircisiesieeciscreseesessessseessess e,

3.- Tenia contactos previos?

4.- Disponia de la informacion de mercado adecuada, previo a la misi@ NO

5.- El nivel de entrevistas fue el esperad@l@

6.- Contactos realizados.
o Ninguno

@\Varios

a Cuantos?...........



7 .- Realiz6 contactos para:
=__Ventas
a Nombrar representante o distribuidor
o Asociacion
o Otros (mencionar)
8.- Monto estimado de ventas (en U$S)
KMenos de 10.000
o 10.000 a 30.000
o 30.000 a 50.000
a 50.000 a 100.000
o Mas de 100.000
9.- Expectativas de ventas.
a Excelente
o Muy Buenas
o Buenas
\5'1_ Regulares
o Ninguna
10.- Organizacion de la mision:
o Muy buena
Tbe( Buena
o Regular
o Mala

. -3 cl:-‘?o 1":-2%_05%7-4’0 !

/

27



MISION INVERSA PAISES NO TRADICIONALES

FICHA DE EVALUACION

Datos delaempresa

Nombre de la Empresa: = .2/ )24 H ) (

Actividad: AUTOPARTISTA  _ z4wus BS54,

Domicilio: Av- 2 { D & FAY O 122%7¢l / Fax: (242 0735 E-mail. ve n he C)f@" [P0/ Coined
Persona que represent¢ a la empresa en la mision: (=442 (€] MA G7AL)

Cargo: ¢ . VAT ( Tel Fax 1HT™ E-mail [)cwt

Evaluacion

1.- Participé con anterioridad en Ferias y/ o Misiones Internacionales? -
Con Organismos Oficiales 6 Camaras NG
Por su cuenta @ @
2.- Objetivos perseguidos
@ Venta
@ Explorar mercado
o Buscar representante o distribuidor
o Buscar socio
@ Otros (MENCIONAT).........rrvuruirrereriseescoeereeesssessesse e
3.- Tenia contactos previos?  [SI]
4.- Disponia de la informacion de mercado adecuada, previo a la mision. .@'
5.- Elnivel de entrevistas fue el esperado. [SI | @
6.- Contactos realizados.
a Ninguno
g Varios
o Cuantos?..2....




7.- Realiz6 contactos para:
@ Ventas
o Nombrar representante o distribuidor
o Asociacion
a Otros (mencionar)
8.- Monto estimado de ventas (en U$S)
o Menos de 10.000
a 10.000 a 30.000
a 30.000 a 50.000
a 50.000 a 100.000
a Mas de 100.000
9.- Expectativas de ventas.
o Excelente
o Muy Buenas
o Buenas
m Regulares
o Ninguna
10.- Organizacion de la mision:
w Muy buena
o Buena
a Regular
a Mala

Observaciones... 24 AL DK LA AN..... L. RESOTR... KRG GLol=
DX LCS DT8R DB AT ES TR L

..........




MISION INVERSA PAISES NO TRADICIONALES

FICHA DE EVALUACION
Datos de la empresa
Nombre de la Empresa: [y M4 SR (
Actividad: frol{MlTe | ROV PICIUK 4
Domicilio: Py R )9 Tel / Fax: E-mail. ; ¢lafn’cl) ve | YV _/‘ ;
Persona que represento a la empresa en la mision: ne ﬁ(“"" “c'_;"o”_‘
Cargo: (M . K7 Tel [Fax E-malil /Qﬁ.-vw @l o e | v
Evaluacién

1.- Particip6 con anterioridad en Ferias y/ o Misiones Internacionales? -
Con Organismos Oficiales 6 Camaras @ (@
Por su cuenta [SI @7
2.- Objetivos perseguidos
@ Venta
a Explorar mercado
u Buscar representante o distribuidor
a Buscar socio
0 Ofros (MeNCIONAN).........ccemmmremesmmmmemmsieniessscsssassssessssssssssnseasesss
3.- Tenia contactos previos? [SI] NO

4.- Disponia de la informacion de mercado adecuada, previo a la mision. @ @
5.- El nivel de entrevistas fue el esperado. (SI)] NO
6.- Contactos realizados.

o Ninguno

@) Varios

o Cuantos?...........

L,




7.- Realizd contactos para:
@ Ventas
a Nombrar representante o distribuidor
o Asociacion
a Ofros (mencionar)

8.- Monto estimado de ventas (en U$S)
a Menos de 10.000
a 10.000 a 30.000
o 30.000 a 50.000
a 50.000 a 100.000
o Mas de 100.000

9.- Expectativas de ventas.
o Excelente
o Muy Buenas

@ Buenas
a Regulares
o Ninguna

10.- Organizacion de la mision:
a) Muy buena
a Buena
o Regular
o Mala

.....................................................................................................................................

-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

-------------------------------------------------



MISION INVERSA PAISES NO TRADICIONALES

FICHA DE EVALUACION

Datos de la empresa

Nombre de la Empresa: CowFoerr4 S.2.L.

Actividad: F42%iIC4 £Sc4PES Acsno /’Y:;;MW-&‘

Domicilio: Vfcfvzﬁsﬁ’éfs/s =) Tel/Fax: ;zgao:‘; E-mail. cmvérm@m;m».mng‘
Persona que re”gesenté alaempresa en la mision: A&oncbe 77.Antone/ls,;

Cargo: Secre Gerente Tel [Fax sdem E-mail /den,

Evaluacion

1.- Particip6 con anterioridad en Ferias y/ o Misiones Internacionales? -
Con Organismos Oficiales 6 Camaras NO
Por su cuenta (S
2.~ Objetivos perseguidos
= Venta
a Explorar mercado
@ Buscar representante o distribuidor
o Buscar socio
g Otros (MENCIONAT)...........cvvoeeeeeeeeeee oo
3.- Tenia contactos previos? NO
4.- Disponia de la informacion de mercado adecuada, previo a la mision. IS]—
5.- El nivel de entrevistas fue el esperado. 1] [¥¢f
6.- Contactos realizados. '
o Ninguno
® Varios
o Cuéntos?....{....

Onnssrnorsa 72



7.- Realizd contactos para:
o Ventas
o Nombrar representante o distribuidor
o Asociacion
@ Ofros (mencionar) Ceo 5o/ pom gee conazcen resires orcchebs
8.- Monto estimado de ventas (en U$S)
o Menos de 10.000
o 10.000 a 30.000
o 30.000 a 50.000
o 50.000 a 100.000
o Mas de 100.000
9.- Expectativas de ventas.
o Excelente
o Muy Buenas
o Buenas
% Regulares
o Ninguna
10.- Organizacion de la mision:
« Muy buena
o Buena
o Regular
o Mala

.....................................................................................................................................

-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

Olarvs=mem san 1.7



MISION INVERSA PAISES NO TRADICIONALES

FICHA DE EVALUACION

Datos de la empresa

Nombre de la Empresa: AMERICAN GLASS SRL MoviLES
Actividad: FRER | c.Ac 15w BE SRISTALESY OPTICAS PARA AND

p2e¢2F 441228

Domicilio: «- 0 @1 4L0S 2200- 540 LT | Fax: E-mail.americang LassQunp ovint <an
Persona que representd a la empresa en la mision; JAVIER (HAZ

i ol ek stom,gf
Cargo: sec: 1o gmenTE Tel [Fax E-mail americanglass @inpov d:om 9

02623 - 4yl 1BL/HH|Z 2

Evaluacion

1.- Particip6 con anterioridad en Ferias y/ o Misiones Internacionales? -
Con Organismos Oficiales 6 Camaras NO
Por su cuenta [SI l\@ e aatan
2.- Objetivos perseguidos
® Venta
a Explorar mercado
x Buscar representante o distribuidor
o Buscar socio
0 Ofros (MENCIONAT)...........oerumieriicieeeeeesteeeeees e eee e senes

3.- Tenia contactos previos? NO SoLo DATPS
4.- Disponia de la informacion de mercado adecuada, previo a la mision. @ GENERALES,
5.- El nivel de entrevistas fue el esperado.@ @ HlY et e e
6.- Contactos realizados. | F
a Ninguno !
*{ Varios

Q Cuéntos?..ﬁ .....



7 .- Realizo6 contactos para:
¥ Ventas
¥f Nombrar representante o distribuidor
o Asociacion
o Otros (mencionar)
8.- Monto estimado de ventas (en U$S)
o Menos de 10.000
o 10.000 a 30.000
% 30.000 a 50.000
o 50.000 a 100.000
o Mas de 100.000
9.- Expectativas de ventas.
a Excelente
o Muy Buenas
X Buenas
o Regulares
o Ninguna
10.- Organizacion de la mision:
¥ Muy buena
o Buena
o Regular
o Mala




MISION INVERSA PAISES NO TRADICIONALES

FICHA DE EVALUACION

Datos de la empresa [ \ _} 1/ ’
Nombre de IaE presa: brupw Txpor (\ Aof ‘\ L':»si'bm s zr/e /%J/'f,/
Actividad: # e pae !L 3 B ‘f*‘ej

Domicilio: {_ a<, 4 ceS SAF Tel / Fax: E-mail. 1< u[ Mo vi J?\rrw(g
Persona que represento a la empresa en la mision: L/ arved| Fe Aerice, 1ol con
Cargo: (* 1~ TellFax E-mail

% (oordinadue Tl

O3s53-4521852 .

Evaluacion

1.- Participo con anterioridad en Ferias y/ o Misiones Internacionales? -
Con Orgamsmos Oficiales 6 Camaras ) INO
Por su cuenta | {Sj NO
2.- Objetivos perseguidos
o Venta
Cty“ Explorar mercado
o Buscar representante o distribuidor
a Buscar socio
a  OtroS (MENCIONA).........omcirmeerreeeeeereeeeeeeeeeeseeseeseceseesseseses e
3.- Tenia contactos previos? [SI] @ :

4.- Disponia de la informacion de mercado adecuada, previo a la misién@ NO|
5.- El nivel de entrevistas fue el esperado.@ e
6.- Contactos realizados.

o Ninguno

@ Varios

o Cuéntos?...........

—



7.- Realizd contactos para:

@) Ventas

(@) Nombrar representante o distribuidor
o Asociacion

o Otros (mencionar)

8.- Monto estimado de ventas (en U$S)
a Menos de 10.000
a 10.000 a 30.000
o 30.000 a 50.000
a 50.000 a 100.000
a Mas de 100.000
9.- Expectativas de ventas.

a Excelente

@ Muy Buenas
a Buenas
o Regulares
o Ninguna

10.- Organizacion de la mision:

@ Muy buena
o Buena
o Regular
o Mala

H_UY bua‘”d .[e @[CE(’c :'o; q/e" /O_S"

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

..........

.....................................................................................................................................

-------------------------------------------




MISION INVERSA PAISES NO TRADICIONALES

FICHA DE EVALUACION

Datos de laempresa
Nombre de la Empresa: 2M\\Samc S

Actividad: NOTERRNITES — WERUS 1Ty ~RERSS LT U
Domicilio:C aqewe v st e /,L,, weap onl €l [ Fax:4 1 @eo cE-malil.
Persona que represento a la empresa en la mision: 4G . U el Do 1D

Cargo: Co.texece EyTedsdel [Fax E-mailN «<re1 - Savga, (€ 588880 €,

Evaluacion

1.- Participo con anterioridad en Ferias y/ o Misiones Internacionales? -
Con Organismos Oficiales 6 Camaras @
Por su cuenta @) @
2.- Objetivos perseguidos
j Venta
§ Explorar mercado
o Buscar representante o distribuidor
o Buscar socio
0 Otros (MENCIONAN.......c.rvruircictet e ee et es s
3.- Tenia contactos previos? Rl
4.- Disponia de la informacion de mercado adecuada, previo a la mision. @
5.- El nivel de entrevistas fue el esperado.//|SI'} INO|
6.- Contactos realizados.
o Ninguno
Varios
o Cuantos?...........




7.- Realizo contactos para:
K Ventas
a Nombrar representante o distribuidor
o Asociacion
o Otros (mencionar)
8.- Monto estimado de ventas (en U$S)
a Menos de 10.000
?K 10.000 a 30.000
o 30.000 a 50.000
o 50.000 a 100.000
o Mas de 100.000
9.- Expectativas de ventas.
o Excelente
#¥ Muy Buenas
o Buenas
o Regulares
o Ninguna
10.- Organizacion de la mision:
}f Muy buena
o Buena

a Regular
o Mala




MISION INVERSA PAISES NO TRADICIONALES

FICHA DE EVALUACION

Datos de la empresa

Nombre de la Empresa;: ' 7 7.\ =2t |
Actividad: =i €actuas YT STEGAN dal Do dHe

= A | 4 ' ‘ ~V
icilio: ‘A A YA A 03 smail. vermi s e (\algtve
Domicilio: 'S13 A Tel/Fax: L;(}}kit;\z.?E mail. N\ Ry ) 3%
Persona que represent6 a la empresa en la mision: . ~v e s ”“ ACUS 56 © e
Cargo: «, > 5. Tel [Fax o=+ E-mail \-Alas & (sl { o -cen
Uz 2D :

o Jig

Evaluacion

1.- Participo con anterioridad en Ferias y/ o Misiones Internacionales? -
Con Organismos Oficiales 6 Camaras @; INO

e

Por su cuenta[S|' [NO

2.- Objetivos perseguidos
¥ Venta
" Explorar mercado
¥ Buscar representante o distribuidor
o Buscar socio
0 Otros (MENCIONAT).........cceericiereiseeeresse s eeee e eese s,

3.- Tenia contactos previos? {SI]) NO
4.- Disponia de la informacion de mercado adecuada, previo a la mision. @
5.- El nivel de entrevistas fue el esperado. {51 ) NG
6.- Contactos realizados.
o Ninguno
X, Varios
o Cuantos?...........




7.- Realizo contactos para:
¥ Ventas
a Nombrar representante o distribuidor
o Asociacion
a Otros (mencionar)
8.- Monto estimado de ventas (en U$S)
a Menos de 10.000
2% 10.000 a 30.000
o 30.000 a 50.000
a 50.000 a 100.000
o Mas de 100.000
9.- Expectativas de ventas.
o Excelente
o Muy Buenas
> Buenas
o Regulares
o Ninguna
10.- Organizacion de la mision:
a Muy buena
¥ Buena
a Regular
o Mala

.....................................................................................................................................
oooooooooo

.....................................................................................................................................



MISION INVERSA PAISES NO TRA

DICIONALES

Datos de la empresa
Nombre de la Empresa: e el sS4

Actividad: FABLCRTE CAB LES LoMA® DO

Dormigilio: V s?:;; et TellFax ;;i;; E-mail. Ven fes @,’Qrw@m -
Persona que represents a 1a empresa en la mision: Marrt o1 kolodziey com |
Cargo: V. Proachonde . TelfFax = Emal maetn @ Lremee oo y
Evaluacion

1.- Particip con anterioridad en Ferias y/ o Mi smes %ﬁiemac onales? -
Con Organismos 0%@33 les 6 Camaras ( PP e
Por su cuenta S¥¢{NO)) B
2.- Objetivos persequidos
= Venta
u  Explorar mercado
o Buscar representante o distribuidor
o Buscar socio
o Otros (mencionar)
3- "’i’en fa C@aigem %3?’9?3{}3?

5 E nivel éa entrevistas fuee esg}éfaén DR
6.- Contactos realizados. 7
o Ninguno
/m Varios
) %aéatas?,,,;%.,,




7.- Realizd contaclos para;
 XOVentas
‘o Nombrar representante o distribuidor
o Asociacion
a Ofros {mencionar)
8.- Monto estimado de ventas (en USS)
a Menos de 10.000

‘@ 30.000 a50.000
o 50.000 a 100.000
o Més de 100.000

9.- Expectativas de ventas.

a Excelente
o Muy Buenas
a Buenas
Regulares
o Ninguna
10.- Organizacion de la mision:
/5@ Muy buena
a Buena
a Regular
o Mala

aaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaa

EPETT T
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MISION INVERSA PAISES NO TRADICIONALES

FICHA DE EVALUACION

Datos de la empresa ‘ c o
Nombre de la Empresa: _ +elidepn i =L
Actividad: Nets(ppaach |

Domicilio: L. INDBETE IS Tel / Fax: E-mail. (Bffscen @ fRlecors oy
Persona que represent a la empresa en la mision. Geuillezres | PSSV ;ﬁ
Cargo: (s Tel JFax E-mall Juleere @ pellacani . <o

Evaluacion

1.- Parlicipé con anterioridad en Ferias y/ o Misi
Gon Organismos Oficiales 6 Camaras
Por su cuenta {B4)) NG
2 - Objetivos perseguidos
% Venta
g_Explorar mercado
u  Buscar representante o distribuidor
o Buscar socio
0 OHr0S {MENCIONAT oo veererecsseenesseenecess s
3.- Tenia contactos previos? (BX) NO
4.- Disponia de la informacion dé mercad ada, previo a la mision
5.- El nivel de entrevistas fue ef esperadg. SI | NO
6.- Contactos realizados. |
u Ninguno
o Varios
a @ﬁéﬁt@&’?“;i;.

Internacionales? -




7.- Realizo contactos para:
M. Ventas
‘o Nombrar representante o distribuidor
o Asociacion
o Ofros {mencionar)
8.- Monto estimado de ventas {en U$S)
Menos de 10.000
o 10.000 a 30,
o 30.000 a 50.000
o 50.000 a 100.000
o Mas de 100.000
9.- Expeciativas de ventas.
o Excelente
a Muy Buenas
o Buenas
{’g} Regulares
o Ninguna
10.- Organizacidn de la misidn:
’f@ Muy buena
o Buena
o Regular
u Mala

bt E s E BTk E S FE TR A ST EF R PR E R R BN R E R A H T RN R PR B R P C R RN C T R P E R PP PP TSN C R R PRI RN AN EIGE NI RIS SIS E AR IS G I FE Y PR EE KGR A Rk R
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MISION INVERSA PAISES NO TRADICIONALES

FICHA DE EVALUACION
Datos de la empresa
Nombre de la Empresa: { (., . ..
Actividad: | oo~ _A
Domicili: ¢ -« :“fm?“““*‘%g"" b ‘“’? T Tel! §6X <4 Eqmail. g fe‘:/w?‘;i
Persona Que mg’}f&sen%éaéa empresa en lamision: /o Lo T ol
Cargo: Tel fFax E«maii
Evaluacion

1.- Participo con anterioridad en Ferias y/ o Misiones intamaceenaies’? -
Con Organismos i}ﬁ{:;aies 6 Camaras |
Por su cuenta (5] NG
.- Objelivos perseguidos
o Venia
@ Explorar mercado
o Buscar representante o distribuidor
o Buscar socio
o Ofros (mencionar)
3.- Tenla confactos previes?  Si]

4 - Disponia de la informacion de memaci@ aeiemacia prev o a la mision.
5.- El nivel de entfrevistas fue el esperado. SI | NO
6.- Contactos reglizados.

o Ninguno

o Varios

o Cuantos?....




7 .- Realiz6 contacios para:
m Ventas
o Nombrar representants o distribuidor
a  Asociacion
o Ofros {mencionar)
8.~ Monto estimado de ventas (en U$S)
4 Menos de 10,000
o 10.000 a 30.000
o 30.000 a 50.000
o 50.000 a 100.000
o Maés de 100.000
3.~ Expectativas de venias.
o Excelenie
o Muy Buenas
@ Buenas
o Regulares
o Ninguna
10.- Organizacion de la mision:
@, Muy buena

,
ObsServacionss.......vcvecn . DTN GErreesriinrtabiatasnEesarseaerroNLaerEN U RRRESETRS
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,
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NS a T Ca e S n € E TSRS ae b ey ST SRR R4 YRR YRR AR RS § SRS TSRS LS4 SHn g £ He b s n s
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MISION INVERSA PAISES NO TRADICIONALES

FICHA DE EVALUACION

i}i}mmiim "}f,”, TV e Tel / Fax: ﬁ-maii ii‘}i 2 /i} SNl 71 Covdli
i A .
Persona que representd a la empresa en lamisién: <4387 20 /gn 5 ey Aok
« .

Cargo: Tel Fax E-mail

O39S0 G 2500

Evaluacion

1.- Participd con anterioridad en Ferlas v/ o ?sﬁ;sm@s fﬁ?é?ﬁaﬁ onales? -
Con Ofgamsmos Oficiales 6 Camaras |
Por su cuenta @E}j
2.- Objetivos persequidos
s Venta
" Explorar mercado
o Buscar representante o distribuidor
o Buscar socio
a  Ofros {mencionar)......... Lt seeer st bt s eSS b en e s e e as
3.- Tenia contactos previos?  [SI; @ S
4.- Disponia de la informacion de memadﬁ ad ;,zada previo a la mision
5.- El nivel de entrevistas fue el esgemém&
6.- Contactos realizados.
o Ninguno
@” Varios
‘o Cuantos?.....

N



7 .- Realizb contaclos para:

o Venias
o Nombrar representante o distribuidor
o Asociacion

o Otros [mencionar)
8.- Monto estimado de ventas {en U
a Menos de 10.000
o 10.000 a 30.000
o 30.000 a 50.000
o 50.000 a 100.00C
o Mas de 100.000
9.- Expeclativas de ventas,
o Excelenie
a  Muy Buenas
o Buenas
«_ Regulares
‘o Ninguna
10.- Organizacion de la mision:
»_Muy buena
"o Buena
o Hegular
o Mala

R L R N Ll L T L L L T T O P e g Y
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MISION INVERSA PAISES NO TRADICIONALES

FICHA DE EVALUACION

Datos de la empresa

Nombre de la Empresa: Vmw y Pacusrs Sec

Actividad: ﬁv&éw‘:&! electricas }/ Ve bniw bes evese] Foes Ao oy
Domicilio: Bemes] 4920 V.c.Paz  Toll Fax: parg,. gy E-mail

Perscna que represento a la empresa en la mision: 787 % Vetnz

. 035/ . .
Carge. Seen o cour la Tel fFax ;2:?:% E-mail |, erpa @ L comer

Yy pa @ Wé‘g Lt i

Evaluacion

1.- Parlicipd con an%emmdaé en F‘eﬁas ylo M%&:meg §nigma€;§§3r‘sa§ 287 -

2.- Objetivos persegui d{:‘sg
® Venta
w Explorar mercado
o Buscar representante o distribuidor
o Buscar socio

3.- Tenia contaclos @fg?ées?
4. &%s;}sc}n%a dela

' 6“ Contaclos realizados,

o Ninguno

@ Varios

o Cudntos?..2-...



7 .- Realiz6 contaclos para:
. m Ventas
a Nombrar representante o distribuidor
o Asociacion
o Ofros (mencionar)
8.- Monto estimado de ventas {en U$S)
o Menos de 10.000
s 10.000 a 30.000
o 30.000 a 50.000
o 50.000 a 100.000
o Mas de 100.000
9.- Expectativas de venias.
a Excelente
o Muy Buenas
m Buenas
a Regulares
a Ninguna
10.- Organizacion de la misién:
o Muy buena
w Buena
o Regular
o Mala

Gbsewaa iones.. ﬁf&g




MISION INVERSA PAISES NO TRADICIONALES

FICHA DE EVALUACION

- Datos de la empresa . ) S

Nombre de la Empresa: Pldve MNogse Ve by “1 G

Actividad: Favvic» de Ticoiw €0
' i e BB S Y £ s i

Domiciiio: 2¥. SdnncCrde 239 Tel/ Fax: 532 5o5 E-mail, Paster w@ n &8 0w g

Persona que represent a la empresa en la mision:  ¥2 sfov €3tey A fbcvic

Cargo: “erende Covipudal Tel fFax V252 E-mail pesfor g viesso.temw 2y

SR gy

Evaluacion

1.- Parlicipé con anterioridad en Ferias y/ 0 Misiones Internacionales? -
Con Organismos Ofici )ké_;e;s%}é Camaras (1] )
Por su cuenta ST (NO "
2.- Objefivos perseguidos
@‘ Venta
o Explorar mercado
u Buscar representante o distribuidor
u Buscar socio
o Otros (mencionar)......... e b e b
3.- Tenia contactos previes? St} (NO
4 - Disponia de la informacion de mercado adgguada, previo a la mision.
5.- El nivel de entrevistes fue el esperado. (51 |1 INO
6.- Contactos realizados. -
o Ninguno

@ Varios

0 Cs&émas?h;?é,.,




7 .- Realizo contactos para:

; Gl tLe . o

(@ Ventas i; ﬁi TLERMonGKA Ny - Torfued _

CIR T Viple | <) r L

a Nombrar representante o distribuidor 7}~~~ " PPACT Glomay il - Vigewa |
o Asociacion FCETW FRANCAlsy &0 Vo Ty RES

a  Ofros {mencionar)
8.- Monto estimado de ventas (en U$S) 1
a Menos de 10.000
o 10.000 a 30.000 oo aEa Cealoay xi::%a
o 30.000 a 50.000 A€ «::iim (.
a 50.000 2 100.000
a Mas de 100.000
9.- Expectativas de ventas.
o Excelente
G}’f} Muy Buenas /

o Buenas {,
o Regulares ;
o Ninguna )

10.- Organizacidn de la mision:
@ ' Muy buena
o Buena
o Regular
a Mala

Qbsemac%an@s“n..“.gﬁ}.&ﬁji@éff:?.,.E?i";@,t-’;;{.,i???{ikwéfﬁ?éﬁ%}fgM.fﬂ et douns
.'i?i’?#f‘i‘“’%}‘?”Ei;ﬁé\f&f&:aé}k%&‘::@%.,.'I;.“ HIERTIE UETOV LA SR v Ween 9 8 A2 S

el Sew A i ’wmiaéf&é{%&é‘f \g’:&%‘gé 2 Sdeaavyolle dL g;;@%,x ‘E-a&‘*?
km%;&e\a Co G AWK Gaa s shed (ax
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MISION INVERSA PAISES NO TRADICIONALES

FICHA DE EVALUACION

Datos de la empresa

Nombre de la Empresa; ,‘%’ DA &#’2&
Actividad: 2/ 37204 Ademedie e son

Domicilio: 572/ v Y foi’ TellFax: E-mail. 78/ iy @éﬁ;@z@&mf‘%ﬂ
Persona que representd a la empresa en la mision: <
Cargo: e s Tel frax E-mail

Evaluacion

1.- Parlicipé con anterioridad en Ferias y/ o Mision s Internacionales? -
Con Organismos Oficiales ¢ Camaras /iS1}/ NO
Por su cuenta(j5)) NG ~
2.- Objetivos perseguidos
%’ Venia
{ Explorar mercado
Buscar representante o distribuidor
o Buscarsocio
a Otros {m@mmﬁar}w ,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,
3. Tma ﬁsma::%as mv {}3‘? NO

% C{mtzﬁms rea&zaém&
o Ninguno
o Varios
o Cuantos?..........



7.~ Realiz6 contactos para:
Ventas

&
a  Nombrar represeniante o distribuidor
£l

Asociacion
o Otros {mencionar)
8.~ Monto estimado de ventas (en USS)
o Menos de 10.000
o 10.000 a 30.000
o 30.000 a 50.000
o 50.000 a 100.000
o Mas de 100.000
9.- Expectativas de venias,
o Excelente
o Muy Buenas
o Buenas
o Regulares
o Ninguna
10.- Organizacion de la mision:
o Muy buena
& Buena
o Regular
o Mala

[es  covimemns

N o e g s g 3 -
. » : ﬂ;; - !fi A 5 /}_gff}#i)/ é}, jsiﬁyj
A , FIATS ek s AE
Observaciones.... ool Ll U 4 é ,,,,,,,,,,, ji{v&cef ferut e

,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, A S TN & 75 AR 7477 {5 WO

g GO (o R gl
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MISION INVERSA PAISES NO TRADICIONALES

FICHA DE EVALUACION

Datos de la empresa ? f; j 7Y

Nombre de la Empresa: ““outye Vg . ~vssyce =10

Actividad: Yxr  Avev/ Wi tve . AE Tob, Frwas ! Aavt

Domicilio: & - ]”f%f”ww%g« %{z Tel / Fax:o/r4 222 o1 £~ma o s Ton @ Laieis 1 Con, R
~ Persona Qﬁ& representé ala empresa en 33 mision: f\} sarse Hioa

Cargo: Sopro Gre . Tel fFax <27P. 7454 E-mail T e |

Evaluacion

2.- Objetivos mmegwdas
% Venta
s Explorar mercado
s Buscar representante o distribuidor
u Buscar socio

5.- El nivel de en‘trﬁv stas fue el esperado. | S% ,{ 5\@

6.~ Contactos realizados.

o Ninguno .
. Varics
o Cuéams?ﬁ% ,,,,,,




7.- Realizd contacios para:
d Ventas
s Nombrar representante o distribuidor
o Asociacion
o Ofros (mencionar)
8.- Monto estimado de ventas (en U$S)
o Menos de 10.000
. 10.000 a 30.000
o 30.000 a50.000
a  50.000 a 100.000
o Mas de 100.000
9.- Expectativas de ventas.
a Excelenie
a  Muy Buenas
= Buenas
o Regulares
o Ninguna
10.- Organizacion de la mision:
@ Muy buena
o Buena

a Regular
o Mala




MISION INVERSA PAISES NO TRADICIONALES

FICHA DE EVALUACION

Datos de Ia empresa B
Nombre dela Emgf@s;a " wﬁwf&@ 43 oy

= L xw’f

Actividad: Qe /,g = J
Domicilio: 7. 4. .?’wgé Aﬁ?{ Tel/ Fax: E-mail. 5&#&&&?@ e ‘W’_
Persona que representd a la empresa en la mision: _ < Carpes. &

Cargo: jfm,m Tel fFax E-mall =2

0225 4Py P 22

Evaluacién

1.- Participé con anterioridad en Ferias v/ o M;ggeﬁes m@mamﬁai%? -
Con Organi ismos Qf cea%as 6 Cémaras Sl N
Por su cuenta’ 81’ NO
2.- Objetivos persegui dt}s
¥ Venta
a Explorar mercado
§ Buscar representante o distribuidor
a Buscar socio
0 OIS (MENCIONATN .. ..evvviee et r e csecese e nn e s sreene
3.- Tenia contactos previos? 81] (NO -
4.- Disponia de la informacion de mercado adecuada, previo a la mision Bi)
5.- El nivel de entrevistas fue el egpgraégéw | NG "
6.- Contactos realizados. | -
o Ninguno
%ﬂ Varios
o Casén%as?mi,.s

3



7 .- Realiz6 contacios para:
gj’ Ventas
o Nombrar representante o distribuidor
o Asociacion
a Otros (mencionar)
8.- Monto estimado de ventas {en U$S)
o Menos de ’i@ ﬁﬁﬁ

o 50,000 a 100.000
o Mas de 100.000
9.- Expectativas de venlas.
a Excelente
s~ Muy Buenas
o Buenas
o Regulares
o Ninguna
10.- Organizacion de la misidn:
2 Muy buena
o Buena
o Regular
o Maia




MISION INVERSA PAISES NO TRADICIONALES

FICHA DE EVALUACION
Datos de la empresa :
Nombre de la Empresa: i 5 P L
Actividad: Tranmioa O (A0 0RE D% FhENG

Domicilio: COLo A une Tel/ Fax: Uisey %%?Emmaﬁ Piran Shn O dombing
Persona que representd a la empresa en la misidn: Miras Aol
Cargo: “tiReywctaniTe  Tel Fax: @sey- it E-mail

Evaluacion

1.- Participd con anterioridad en Ferias y/ o Mi smnes miemaz: onhales? -
Con G{gaﬁésm% @ﬁma esOCamaras S NO
Por su cuenta Si
2.- Objetivos perseguidos
o Venta
o Explorar mercado
= Buscar representante o distribuidor
o Buscar socio
u  Otros {mencionar)
3.- Tenia contaclos previos?  St] K
4 - Disponia de la informacion de mercado &@@ﬁtﬁa@a mevm alamision. SI] NOI
5.- El nivel de entrevistas fue el espera{if} o WY
6.- Contactos realizados.
o Ninguno
. Varios
a Cuantos?......




7.~ Realizd contactos para:
o Venias
m  Nombrar representante o distribuidor
o Asociacion
o Otros {mencionar)
8.- Monto estimado de ventas (en U$S)
o Menos de 10.000
M. 10.000 a 30.000
a 30.000 a50.000
o 50.000 a 100.000
o Mas de 100.000
9.- Expectalivas de ventas.
o Excelente
o Muy Buenas
w Buenas
o Regulares
o Ninguna
10.- Organizacién de la mision:
a Muy buena
gl Buena
a Regular
o Mala

sssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssss
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MISION INVERSA PAISES NO TRADICIONALES

FICHA DE EVALUACION
Datos de la empresa
Nombre de Ia ggﬂgggg'ggg CHF7m They PRSP G S
Actividad: 7R/ caraim, A 2P0, P /fﬁ&ww T
Dornicilio: Tel / Fax: E-mail. +Are& ‘3:’:?‘7.““*« e e
Persona (;!.E& representd a la empresa en la mision: A& U EEe] ArEIFTe J4EFUITTAe

Cargo: 2eap . Corr BT Tel [Fax 5414243803 Email Deveipy @
CHATA con Al

Evaluacion

1.- Parficipt con anterioridad en Ferias y/ o Mi smeg Internacionales? -
Con Organismos Oficiales 6 Camaras  (S1)Y @
Por su cuenta [Si )
2.~ Objetivos perseguidos
A_ Venta
w' Explorar mercado
a Buscar representante o distribuidor
u  Buscar socio
g OUOS (MENCIONAT).......oovevereererseesee s eeoessees e sses oo
3.- Tenia contactos previes? §}) NO
4.- Disponia de la informacion de mercado adecuada, previo a la mision, &) NO
5.- El nivel de entrevistas fue el eapgfaﬁﬁ Sl
6.- Contactos realizados.
o Ninguno
&~ Varios
o Cuanfos?..... 8 .




7.- Realizé contactos para:
., Ventas
o Nombrar representante o distribuidor
o Asociacién
o Ofros {mencionar)
8.- Monto estimado de ventas (en U$S)
a  Menos de 10.000
a 10.000 a 30.000
o 30.000 a 50.000
a  50.000 a 100.000
o Mas de 100.000
9.- Expeclativas de ventas.
o Excelente
‘o Muy Buenas
g Buenas
o Regulares
o Ninguna
10.- Organizacion de la mision:
o Muy buena
g Buena
a Regular
u Mala




MISION INVERSA PAISES NO TRA

\DICIONALES

FICHA DE EVALUACION

Datos de la empresa

NombredelaEmpresz: Cioe S.N.0, Q.

Actividad: %oy, 4o bLidason batd Dovowe “":%@k

Dormicilio: M&a%}m&wé l3dY Tel/Fax b S d E-mail. Quy e300 @ pddy tomay
Persona que i@g}:@sem{s a la empresa en la mision: ’%%%ng N 0 palon _
Cargo: Vuw +hy Tel Fax +de w E-mail & Gl

Evaluacion

1.- Parlicipb con anterioridad en Ferias y/ o Misiones Internacionales? -
Con Organismos Oficiales 6 Camaras 511 NO
Por su cuenta @
2.- Objetivos perseguidos
¥ Venta
o Explorar mercado
o Buscar representante o distribuidor
o Buscar socio

\
o Clros (m&mmar} ,,,,,,,

3.- Tenia contactos previos? _
4.- Disponia de fa informacion de mer€ado adecuada, previo a la mision. [SI]
5.- El nivel de entrevistas fue el esperado. ] NO
6.- Contactos realizados. |
o Ninguno
¥ Varios
o Cudnios?......




7.- Realizd contactos para:
Venias
o Nombrar representante o distribuidor
o Asociacidn
o Otros {mencionar)
8.- Monto estimado de ventas {en U$S)
a  Menos de 10.000
a 10.000 a 30.000
o 30.000 2 50.000
a  50.000 a 100.000
o Més de 100.000
9.- Expectlativas de venlas,
o Excelente
o Muy Buenas
o Buenas
% Regulares
o Ninguna
10.~ Organizacion de la mision:
o Muy buena
Buena
o Regular
a Mala

.
ObSEVACIONES....ovviveeeec e cs s e sessone PPN




MISION INVERSA PAISES NO TRADICIONALES

FICHA DE EVALUACION

Datos de la empresa

Nombre de ta Empresa: QDQ

Actividad: ATopei s e, F(oa B
Domicilio: Saw¥a. (2?9&% ’?’—‘“*"’3‘-‘& Tel / Fax: S’L%E«ma

" 3 en la misidn: q %‘ &‘E‘Qﬂ _ i N

Persona que representt a Sa
Cargo: (e Re. Coateal el Fax

Evaluacion

1.- Participd con anterioridad en Ferias y/ o M%sss}ﬂes Internacionales? -
Con Organismos Oficial es 6 Camaras & '-
Por su cuenta ] |
2.- Objelivos perseguidos
& Venta
o Explorar mercado
#* Buscar representante o distribuidor
o Buscar socio
a Ofros (mencionar)
3.- Tenla contactos previos?  [S1]
4.- Disponia de la informacion @e memé& 3@9{:{33&& previo a la mision. 488
5.- El nivel de enirevistas fue el esperado. [S1] NG |
6.- Contactos realizados.
o Ninguno
& Varios
o Cuantos?.....




7.~ Realizd contactos para:
& Ventas
« Nombrar representante o distribuidor
o Asociacion
o Otros (mencionar)
8.- Monto estimado de ventas {en U$S)
o &%ems de '3{) @6{’5

o Mas de 'Eﬁi} %ﬁﬁ
9.- Expeclativas de ventas.
o Excelente
a Muy Buenas
&£ Buenas
o Regulares
a Ninguna
10.- Organizacion de la mision:
o Muy buena
# Buena
o Regular
o Mala

3;;0



MISION INVERSA PAISES NO TR/

FICHA DE EVALUACION

Datos de Ia empresa

Nombre de la Empresa: fﬁmmi coon AT S0

Actividad: T3 wD Low memionn - TERUESTO  Tasa CAHONE S
Domicilio: [y<mwdi g o0 o rere Tel/Fax ":’M}* E-mail. gererio@ fn s ann Prss.

For Py )
Persona que fegafesaﬁté ala empresa en la mision: mw @ P2rER VenTalen T Y aan e o
Cargo: capentrs Tel [Fax o™ E-mail GErEneia @ Forthitan Plogac. o0
o ARG wﬁi

Evaluacion

1.- Participé con anterioridad en Ferias y/ o Msszaaes iﬁwmacmaies’? -
Con Crganismos Gﬁmaie&s 6 Cémaras (S} NO
Por su cuentaf ;

2.- Objetivos perseguidos

o Venia

o Explorar mercado

W~ Buscar representante o distribuidor
wg Buscar socio

4,- ﬁigg}@ﬁ adela ai’ama{: on {:i& memaﬁ& aéecﬁada previc & la mision.

6.~ Q@nﬁaa%@s realizados,
o Ninguno
o Varios -
o Cuantos?..- ...



7.~ Realizd contactos para:
o Ventas
o MNombrar representanie o distribuidor
o Asociacién
o Otros {(mencionar)
8.- Monto estimado de ventas {en U$S)
o Menos de 10.000
o 10.000 & 30.000
o 30.000a50.000
o 50,000 a 100.000
o Mas de 100.000
9.- Expeciativas de ventas.
w  Excelente
o Muy Buenas
’ Buenas
o Regulares
o Ninguna
10.- Organizacion de la mision:
(a Muy buena
o Buena
o Regular
o Mala

L L Rt L L R R N N L T T T

..........




MISION INVERSA PAISES NO TRADICIONALES

Datos de la empresa )
Nombre de fa Empresa: i/

Actividad: £ %&z@%} o T - "? R
Domicilio: £ e e s Tel/Fax: g - E-mail, < SOECIHEI
Persona que representd a | ag‘mprésm;@ la mision:

Cargo: Ao snave, Tel fFax E-mail

Evaluacion

1.- Participd con anterioridad en Ferias y/ o Misi @nes %r;iemaazmaé es? -
Con Organismos Oficiales 6 Camaras &
Por su cuenta @
2.~ Objetivos persequidos
¥ o Venta
v o Explorar mercado
o Buscar representante o distribuidor
o Buscar socio
a  Ofros (mencionar)
3.- Tenia contactos previos? &
4.- Disponia de la informacién de mmaﬁa; ad%cua@a ;}r@sﬁ@ alamision. SI] ND)
5.- El nivel de entrevistas fue & e&waﬁa =1l
6.- Contaclos realizades.
o Ninguno
o Varios
o Cuanlos?.....




7.~ Realiz6 contactos para:
o Ventas
o Nombrar represeniante o distribuidor
o Asociacion
a Ofros (mencionar)
8.- Monto estimado de ventas (en U$S)
Menos de 10.000
o 10.000 2 30.000
o 30.000 a 50.000
a 50.000a 100.000
o Mas de 100.000
9.- Expectativas de venlas.
a  Excelents
o Muy Buenas
o Buenas
{a Regulares
o Ninguna
10.- Organizacion de la mision:
/o Muybuena
- o Buena
a Regular
o Mala

R L R R T R LT P LR P
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MISION INVERSA PAISES NO TRADICIONALES

FICHA DE EVALUACION

Datos de la empresa
Nombre dela Empresa;  BAVE R RE Pugs
ﬁsc%iv‘iga;d: POCE 45 PAQY AT0, LAY ©VES CRAVERCRE S STor NS o1 4
Domicilio: BV, R o Ow, == Tel/ Fax: E-mail. - -z
Persona que representd a la empresa enja misién: AT L/ o ESSIM 4
CargoimR g TR Tel fFax E-mail

Can T ER O O L IATARR
Evaluacién

1.- Participt con anterioridad en Ferias y/ o Misiones Internacionales? -
Con Organismos Oficiales 6 Camaras (81)) NO
Por su cuenta( S} NO -
2.- Objetivos perseguidos
¥, Venta
a  Explorar mercado
w Buscar representante o distribuidor
o Buscar socio
0 OWOS (MBNCIONA...cvu i ceeies s e eee s sssseseseres
3.- Tenia contactos previes? (181) NO
4.- Disponia de la informacion de mercado adecuada, previo a la mision.
5.- El nivel de entrevistas fue el esperado. {51} NO -
8.- Contactos realizados. |
o Ninguno
wme Varios
o Cuéntos?..........




7 .- Realizé contactos para:

2% Venias

a Nombrar representante o distribuidor
o Asociacion

o Otros {mencionar)

8.- Monto estimado de ventas (en U$S)

2w Menos de 10.000
o 10.000 a 30.000
o 30.000 a 50.000
o 50.000 5 100.000
o Mas de 100.000

9.- Expectativas de ventas.

o Excelente

s Muy Buenas
o Buenas
o Regulares
o Ninguna

10.- Organizacion de la mision:

o Muy buena

s Buena
o Regular
o Mala

@ﬁ‘%@ﬁ*&mﬁﬁﬁ‘ﬁ\x ,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,
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FICHA DE EVALUACION

Datos de Iz empresa
Nombre dela Empresa: €1 22: EnGranaIes
Actividad: Fa'drica bE Aurorsares (Bwvaama st s)

Domicilio: L&, aLem G2¥ Tel / Fax: }ﬁ -mail. €n raaajeg ©

Persona que represent6 a la empresa en la mis érg- 421 50 ?; Lti~hns e come. qs
AbasaN M. Pl

Cargo: bueses Tel Fax — E-mail . __

Evaluacién

1.~ Particip6 con asﬁemf c%a& en Fer ias yf 0 E&%ss iones §§"E§%¥ﬁ§(z chales? -

2.- Objetivos perseguidos
¥ Venta
o  Explorar mercado
o Buscar representante o distribuidor
o Buscar socio
o Oftros (mencionar)
3.- Tenia mrz%aﬂ% @fev;@s‘? &
4.- Disponia de la
5.-
6

.- £l nivel de &ﬁ‘&“&’%{ stas ﬁj@ el esperado. Sl
~ Contactos realizados.

o Ninguno

&’ Varios

o Cuantos?..%....




7.~ Realiz6 contaclos para:
o Ventas

£2
0

i3

MNombrar representante o distribuider
Asociacion
Otros {mencionar)

§.- Monto estimado de ventas (en U$S)
o Menos de 10.000

L3
]
£

"

10.000 a 30.000
30.000 a 50.000
50.000 a 100.000
Mas de 100.000

9.- Expectativas de venias.

O
%

2

Excelente
Muy Buenas
Buenas

o Regulares

.

Ninguna

10.- Organizacion de la mision:

.

Muy buena
Busna

o Regular
Mala

£




MISION INVERSA PAISES NO TRADICIONALES

FICHA DE EVALUACION

Datos de la empresa a

Nombre de | la Empresa: J@fﬁ@@ é‘@&’ﬁf =4 yé sl

Actividad Al oews At Mwmf@&% | .

Domicilio: @Q&Z j%@ﬁﬁ{&} 3§23 Tel/ Fax: i‘:fﬁﬁ? 6) E.mnail. Qs .

?em&&a azfe repra%ﬁté é la empresa en 3?3?’3 ision: OalDo Seern ﬁ
IE Tel /Fax @2%?’} E-mail &g};‘zﬁ}“@ ﬂ

Evaluacion

1.~ Participd con anterioridad en Ferias y/ o Misiones

Internacionales? -

Por su cuentaf{ S}
2.- Objetivos perseguidos
5 Venta
v Explorar mercado
)@i‘?’ Buscar representante o distribuidor
o Buscar socio

8 Contaclos realizados.

o Ninguno
o Varios 8
a Culnfos?. b



7.~ Realizo contacios para:

¥ Ventas

5o Nombrar representante o distribuidor
o Asociacion

o Ofros {mencionar)

8.- Monto estimado de ventas (en U$S)
o Menos de 10.000
o 10.000 a 30.000
o 30.000 a 50.000
o 50.000 2 100.000
o Més de 100.000
9.- Expectativas de ventas.

o Excelente

A5 Muy Buenas
o Buenas
o Regulares
o Ninguna

10.- Organizacion de la mision:

?s Muy buena
o Buena
= Regular
a Mala

e T L T T T R L L LR SRR L]
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MISION INVERSA PAISES NO TRADICIONALES

FICHA DE EVALUACION
Datos de la empresa |
Nombre de la Empresa: ?z‘f?’ég <. ,ﬁ}"& .

. ;/"’&
Actividad: ﬁ ‘X?"w@{f %7{? S0 “ S s'?“ Frak ;1%;{5;&” o ‘@‘w&mgifw amﬂfjf“*ﬂf {,w }7‘!
’ < e t’eﬁ:’?
Domicilio: Ay O figqus. 2%, Tel / Fax: 544505 % m si Stde ).
X ,, e o v O it e 7
Persona que representd a Ea empresa en fa misién:” =< e e
Cargo: “‘?Z{"* 2,!% ;5,25;\ Tel fFax E-mail Lo
Evaluacion

1.~ Parlicipé con anterioridad en Ferias y/ o Mi smne& iniemaa onales? -
Con Organismos @f ma es g Camaras S NG
Porsucuenta 81 NG
2.~ Obistivos perseguidos
W Venta
a Explorar mercado
o, Buscar representante o distribuidor
o Buscar socio
o Otros {(mencionar)
3- Tema z:ﬁﬂ%a@i@s pre%ﬁ@s‘? g

5.~ & I nivel de entrevistas fue el @speradfﬁ
6.~ Contactos realizados.

o Ninguno

W Varios

o Cﬁéﬁiﬁﬁ?”gm




7 .- Realizd contacios para:
| & Venias

& Nombrar representante ¢ distribuidor

o Asoclacion

o Olros (mencionar)
8.- Monto estimado de ventas {en U$S)

 Menos de 10.000

& 10.000 a 30.000

% 30.000 a 50.000

o 50.000 a 100.000

o Mas de 100.000
Y.~ Expeclativas de venias,

a Excelente

5&( Muy Buenas

o Buenas

o Regulares

o Ninguna
10.- Organizacion de la misidn:

A Muy buena

o Buena

o Regular

o Mala

;
Observaciongs.....e e, sarrcainany P PO PO U SN
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MISION INVERSA PAISES NO TRADICIONALES

FICHA DE EVALUACION

Datos de la empresa

Nombre de la Empresa: fZrdoe s oo

Actividad: Fo¢ e 5 i

Domicilio: 4.2~ . I Tel/ Fax: ¢ ?‘if.”%-? E-mail.
Persona que represent6 a la empresa en la misidn: o £ s
Cargo: Tel frax E-mail

[EUT——

Evaluacion

1.- Particip6 con anterioridad en Ferias v/ o Mzgmes internacionales? -
Con Organi ismos i}f‘ ales 6 Camaras ,SI)/
Porsucuenta S| NO
2.~ Objetivos perseguidos
_s Venla
u  Explorar mercado
o Buscar representante o distribuidor
o Buscar socio
o Oros (Mencionar).........o..veeeeoreeeoo SO
3.- Tenia contactos previos? SI] NG| |
4.~ Disponia de la informacion de mercado ad tzaﬁa g}fev oalamision. 1} NO
5.- El nivel de entrevistas fue e} esperado. BLYNO
6.- Contactos realizados.
o Ninguno
(G, Varios
o Cuéntos?.. 1.




7.- Realizd contactos para:
K. Ventas
o Nombrar representante o distribuidor
o Asociacion
o Ofros {mencionar)
8.- Monto estimado de ventas {en U$S)
o M@i’m de 10.000

o fv%a& ﬁe 100.000
9.- Expectativas de ventas.
o Excelente
5" Muy Buenas
o Buenas
a Regulares
o Ninguna
10.- Organizacion de la mision:
b Muy buena
o Buena
‘o Regular
a Mala

eeeeeeeee

ooooo

J
it
‘‘‘‘‘‘‘ s
#




MISION INVERSA PAISES NO TRA

FICHA DE EVALUACION

Datos de la empresa

Nombre de la Empresa: £F & ™M el gice “RU

Actividad: %‘w;é‘?ﬁ“% Loy ohi bogrivn bages ol 3 con be
0556

Domicilio: b fﬂcéii;»?i« cer hiR TelfFax o 35&, ot E-mall, pettoris @ efu. town

Persona que representd a la empresa en la mision:

Cafg{‘.} k,;{,«%w 4 Q{'?W% Eaker s Tel Fax Eangll rcowiexder or %{.5;*@:"%&3 LA, |
T

e ole “§ waﬁ%ﬁ L ww

Evaluacién

1.~ Participo con anterioridad en Ferlas y/ o Misi enes Internacionales? -
Con Organismos Off csa%as & Camaras Sl
Porsucuenta ] NO
2.- Objetives perseguidos
g Venta
s Explorar mercado
o Buscar representante o distribuidor
a Buscar socio
a Ofros (mencionar)
3.~ Tenia contactos previes? St
4 .- Disponia de fa informacion de memad@ adecuada, previo a la misi6

5.- El nivel de enirevistas fue el esperado. (\EZ | NO "

6.- Contactos realizados.
X Ninguno
o Varios
a Cuanios?......




7 .- Realizd contaclos para:
Ventas
Nombrar representante o distribuidor
Asociacion
o Oiros (mencionar)
8.- Monto estimado de ventas (en US$S)
o Menos de 10.000
o 10.000 2 30.000
a 30,000 a 50.000
o 50.000 a 100.000
o Mas de 100.000
9.- Expecialivas de ventas.
o Excelente
o Muy Buenas
o Buenas
o Regulares
o Ninguna
10.~ Organizacion de la mision:
Ejg’ Muy buena
o Buena
a Regular
o Mala

G
th ]
%
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MISION INVERSA PAISES NO

TRADICIONALES

Datos de la empresa
Nombre de fa Empresa: |2 AT A BLA wosTorel s @
Acti wéad Meser pw—fﬂ 12

Domicilio: K ud. dad. Tel / Fax:  E-mal m}}@m & zafw Qﬁ‘“
Péé’%&ﬁ@ que representd a la empresa en la misidn; /7, ey lie 5@ 7’5& v /

Q@u
Cargo: (5 t¢ . éjx_“g,c,;f%, Tel IFax E-mail e
é&giaacién

1.- Participé con anterioridad en Ferias y/ o Mis siones Enﬁemaamaées’? -
Con Organi sm{:xﬁz: ales 0 Camaras (SI] ) NO
Por su @ﬁ%ﬁiaf Sk NO o
2.- Objstivos ¢ rsegm@ﬁ
Venta
,-;r/ Explorar mercado
Buscar representante o distribuidor
o Buscar szsz:;%@

5 Ei mve% de a&immi&g fﬁe gl es;semde ~.
6.- Contaclos realizados.
o Ninguno
Varios
o Caérzt@s’?,.; ,,,,,



7.~ Realizo %ﬁi&ﬂ%ﬁ% para:
= “Ventas
w/ &iﬁmimy ragmsamame o distribuidor
o Asoclacion
o Otros {mencionar)
8.- Monto estimado de ventas {en U$S)
u  Menos de 10.000
53// 10.000 a 30.000
o 30.000 a 50.000
w o 50.000 2 100.000
o Més de 100.000
9.- Expectativas de ventas.
o Excelente
a Muy Buenas
Buenas
M Regulares
u  Ninguna
10.- Organizacion de la mision:
o Muy buena

g;a/ vﬁuena

o Regular
o Mala

e %

G P\} 2 AL \i&?:
Observaciones.... <2 w-w ................ %r MWWW& ,,,,,,,,,,,,,,, S Es *:;,&
E e s J B MR %5{ \ei:’%f::“:ﬁ’:rfi:?.? ,,,,,, Lal.
{QMMME“ b ﬁ &i%? a's J ‘é?ﬁ,

RS ESPHESPRERBYIEERAuETEn TR eV R RaR kiR nER Yy T T R R LR T e e R

..... i‘;}i‘.ﬂw i 7 S TV N j Lo C,£/7 3 e, €A »{féwi,u,,,?
_? w?wés;»tw&mmm At P ‘i{f & ﬁ*{wxﬂa‘x&wm &w-ﬂw__
Firma: A L Ofre) (e gD TRHS)
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MISION INVERSA PAISES NO TR,

ADICIONALES

FICHA DE EVALUACION

Datos de la empresa

Nombre de la E{ﬁg};&ga ENORAVAE ~a Q&%ﬁ s 2.

Actividad: - FAdeiaca éLuw e éxﬁ«{gwiwf&;m

Domiciio: 12 T Sanm Fe 01 Tel | Fax:03sewd2 o gmail. Ve @ o Myw =
Persona que represento a la empresa en la mision:  Gle  Gom. Lug iy ﬁw o

Cargo: Qia Cor. =l Tel/Fax 4232 s¢  E-mail w&wgwamjy

}em%ﬁm Lhys -

JROS——

Evaluacién

1.- Parlicipd con anterioridad en Ferias v/ o Misi i
Con Organismos @f‘%maigs 6 Camaras {[S1]
Porsucuenta SI NO: |

2.- Objetivos perseguidos

o Venia
(@) Explorar mercado
o Buscar representante o distribuidor
o Buscar socio
o Oflros (mem@ﬁaf} ,,,,,,,,,, ATttt bbb

3.- Tenia contactos previos? S}

4.- Disponia de la informacién z:fe memadﬁ }%aaéa previo & la mision.

5.- El nivel de entrevistas fue el %p@méa (5L /NO

6.- Contactos realizados. -

o Ninguno
o Varios _
& Cuantos?... S,

s Infernacionales? -




7.- Realizd contactos para;
a Venias
o Nombrar re
o Asociacion ”
‘@ Ofros (mencionar)  Zyaclae Chnzmr T BELALAC /o
8.- Monto estimado de ventas (en U$S)
o Menos de 10.000
o 10.000 2 30.000
o 30.000 a 50.000
o 50.000 2 100.000
o Mas de 100.000
9.- Expectativas de venias.
o Excelente
o Muy Buenas
o Buenas

sresentante o distribuidor

o Regulares
(& Ninguna
10.- Organizacién de la mision:
@ Muy buena

o Buena
o Regular
a Mala
. . . " . 1 :
. ey T e ey e = i Nl Y =l
Qi}gg{gﬂg@;gﬁ% : £y msﬁfhifﬁw:&‘*m :5%‘3 P Car, E 3 T ?%1}@ S
$$$$ g}:};w{! P 5 g £ et f,:% 3 - N . 1 . . /
,,,,, %ﬂﬁwm;,fjﬁgﬁﬁwwiww?%w
e
,,,,, N
/ %2
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J
X “}f’/ﬁwm ' f?; [ ; H
Firma:........ = o nAICAT Wnstep (7
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MISION INVERSA PAISES NO TRADICIONALES

FICHA DE EVALUACION

Datos de la empresa

Nombre de la Empresa; -5 »®4 s .

Aclividad: #0e" P b s TS P o, WP S D e o g Aa g o |
Domicllio: AZZ#" 7" 7r €272 Tel|Fax: J3272 Email. sore S corioe. o
Persona que representd a la empresa en la mision;

Cargo, — » @ pr o o0 Tel Fax E-mail

Evaluacién

1.- Parlicipé con anterioridad en Ferias y/ o Misi anes iﬁi@mai: onales? -
Con Organismos ﬁfémies 6 Camaras 4817 NO
Por su cuenta (S IN¢
2.~ Objetivos perseguidos
& Venta
o Explorar mercado
Y Buscar representante o distribuidor
o Buscar socio
o  Ofros {mencionar)
3.~ Tenia f;@ntat%ﬁs g}f{«}sf @s’?
4. Di spos} iadela

6 Contactos realizados.
o Ninguno
o Varios




7.- Realiz0 contactos para:
Venias
Nombrar representants o distribuidor
Asociacién
Otros {mencionar)
timado de ventas (en U$S)
Menos de 10.000
10.000 a 30.000
30.000 2 50.000
50.000 a 100.000
Mas de 100.000
9.- Expectalivas de ventas.
u Excelente
o Muy Buenas
o Buenas
/5 Regulares
o Ninguna
10.- Organizacion de la mision:
o Muy buena
'a/Buena
a  Regular
o Mala

&.- Monto

o p o oo @ ooo o

;
ODSIVATIONES. ...coecvresceeercenrn e scsees see s n s ss st esesssae et ess s esesas s resesensssnsassannssnsoss




ISION INVERSA PAISES NO TRADICIONALES

FICHA DE EVALUACION

Datos de Ia empresa

Nombre de la Empresa: ? 6 Freves <S4

Actividad: F?'f”‘i?“iﬁ? e Ao i?s,gy;*;ﬁi“ %"f 3
Domicilio: / Lie Tomty =< Tel/Fax : E~maii,
Persona que represento a la empresa en la mision: f’””“ @ 6 > g/ A O

Cargo: e comese é“}:;eg!?ax 03472 e mail Wg 5 (j&f m%rﬁwj

5 OSYC0

Evaluacion

1.- Participé con anterioridad en Ferias y/ o Mi Sicmes iniemac onales? -
Con Organismos Of maies 6 Camaras Sl
Porsucuenta S

2.- Objeti vzsyrsegwdes |
Venta

:’;Exg:ai{}rar mercado
Buscar representante o distribuidor
o Buscar socio
w  Ofros (mencionar)
3.- Tenia contactos previos?

4.- Sispema dela nf@fmacm de memaci(} 3{3@@&&&3 previo a la mision. 90 NO

ﬁ {}@ﬁiaztas feaizzadm

fﬁﬁgun{} _ X
Varios /

o Cuantos?. ..

q@?«wa« ‘




7.~ Realizé coptactos para:
Ventas
o Nombrar representante o distribuidor
o Asociacidn
o Ofros {mencionar)
8.- Monto estimado de ventas (en U$S)

o Menosde 10000 (( S PR
o 10.000 a 30.000 Ry y&ﬁ;éﬁ{f csiian=2’s ‘w ya -

o 30.000 a 50.000 i Nt Of 2D
o 50.000 a 100.000 sl um com ?C/
o Mas de 100.000
9.- Expectativas de ventas.
o Excelente
o Muy Buenas
Buenas
o Regulares
o Ninguna
10.- Organizacion de la mision:
o Muy buena
Buena
a Reguiar
o Mala

H B A S RS R B R NN KNS S A S PR PN BN SRR E AR DR AR KB AP R E MR R AR S AN A R AN AN TR P A A AR PR E A RO P AR F AR A AN TR I NN SRR RS R B AT ARG N RN AA A AR
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MISION INVERSA PAISES NO TRADICIONALES

FICHA DE &V&&U&C@N

Datos ﬁa ia empresa

Nombre de la Empresa: P‘{ 4 ‘éﬁ)%@ W

Actividad: ?{'};h e Ao [Fahal G R,
Domicifio; }‘\@ég% i iﬁg%é Tel/ Fax: Ok, E-mail. Q%{ﬁ {\W lon. 4%?

Persona que representd a la empresa en la mision: 76 Ly |
Cargo: HEDRGy Tel /Fax %lh E-mail -imw,%; el Lo ot

Evaluacion

1.- Participd con anterioridad en Ferias y/ o Misior
Con Organismos. Off cga es & Camaras /1S
Por su cuenta’ [S1) NO
2.~ ﬁ&gsﬁv&s perseguidos
*§§ Venta
\g Explorar mercado
‘'w Buscar representante o distribuidor
o Buscar socio
o Ofbos (m@a&(}ﬁ&f}
3.~ Tenla contactos previos?  [Si|
4.- Disponia de la informacion de m@m&@a aﬁ equada,
5.- El nivel de entrevistas fue ef esperado. (81 J NO
6.~ Contactos realizados.
o Ninguno
% Varios
Q\m Cuanlos?....57

s Internacionales? -




7.- Realiz6 contactos para;
| "‘gl_'%f&ﬂ?aﬁ
a Nombrar representanie o distribuidor
a  Asociacidn
o Ofros {mencionar)
8.- Monto estimado de ventas (en U$S)
= _Menos de 10.000
a 10.000 a 30.000
o 30.000 a 50.000
o 50.000 a 100.000
o Mas de 100.000
9.- Expectativas de venias.
o Excelente
o Muy Buenas
\Eg‘if’l,__ Ruenas
o Regulares
o Ninguna
10.- Organizacion de la mision:
~g@ Muy buena
“a “Buena

a Regular
o Mala




MISION INVERSA PAISES NO TRADICIONALES

FIiCHA DE EVALUACION

Datos de la empresa

Nombre de la Empresa; <7470 AFeswz

Actividad: /SABAE 287 @S ALICARTIS VEROTFCD E iy

Domicilio: A5 v o v vz SapseTel | Faxst A7 sce B-mail, 200 crwase o e
Persona que representd a la empresa en la mision: E A e

Cargo. Cmpm s e Tel Fax #4272 77 7  E-mall

Evaluacion

1.- Participd con anterioridad en Ferias y/ o Misi eﬁas %ﬁ%emaaa@agms? -
Con Organismos Oficiales 6 Camaras S NO
Por su cuenta 8] NO |
2.- Objetivos perseguidos
e Venta
=" Explorar mercado
sy~ Buscar representante o distribuidor
o Buscar socio
o Olros (mencionar)
3.~ T@ﬁsa w&taﬁéas ;}f&%ﬂ@@‘? '

5 El nivel de entrevistas fue ol %ﬁ@ﬁfﬁéi}
.- Contactos realizados.
o Ninguno
Varios
"o Cuantos?.....




7 - Realizé contaclos para;

i

Ventas

¢ Nombrar representante o distribuidor

"
s |

Asociacibn
Otros (mencionar}

8.- Monto estimado de ventas (en U$S)

o
[

Menos de 10.000
10.000 3 30.000
30,000 a 50.000
50.000 a 100.000
Mas de 100.000

9.- Expectativas de venias.

L
0
b

Excelente
Muy Buenas
Buenas

| Regulares
‘o Ninguna
10.- Organizacion de la mision:
Muy buena
w” Buena
Regular
o Mala

o

3




MISION INVERSA PAISES NO TR

FICHA DE EVALUACION

Datos de la empresa .
Nombre de ta Empresa: L FTeaTE

Actividad: Fw&&ﬁﬂaﬁm DE RESORNED A 645

Domicilio: G TEVSER ié"‘?“:’* Tel/ Fax: (@5‘\} f: mail. ﬂﬁ?ﬁé’ & Z&ww o,
Persona Qi}e mpresenié aia empresa en la mi sgén b {Q fm Ay ICURT e "

Cargor < | % AR TelfFax .~ E-mall

Evaluacién

1.- Particip6 con anterioridad en Ferias y/ o Misi iones §raiemaz:;@%§e&'? -
Con Organismos Ofi czaieg 6 Camaras ( m
Porsucuenta S NO |

2.- Objetivos perseguidos

a Venta

a Explorar mercado

¢ Buscar representante o distribuidor

a  Buscar socio
o Ofros (mencionar)............ e on et et
3.- “‘é‘eﬁ ia s:::}f‘;taz:{as previ as‘? S 1

5-Eln zgei{%emérev stas fue el esperado., /5] NG
6.- Contactos realizados. -
o Ninguno
o Varios
o Cudntos?..2...



7 .- Realizd contactos para:
& Ventas
o Nombrar representante o distribuidor
a  Asociacion
o Ofros {mencionat)
8.- Monto estimado de ventas (en U§S)
o Menos de 10.000
& 10.000 a 30.000
o 30.000 a 30,000
o 50.000 a 100.000
o Mas de 100.000
9.- Expectativas de ventas.
o Excelente
o Muy Buenas
o Buenas
o Regulares
o Ninguna
10.- Organizacion de la mision:
Muy buena
o Buena
o Regular
o Mala

aaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaa
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MISION INVERSA PAISES NO TRA

DICIONALES

FICHA DE EVALUACION

Datos de la empres

Nombre de la Em;}rasa ETHA b7 5 o

Actividad: Lerofarie . egémwm _

Domicitio: ice; Fanrds 724 - Kofeucle Tl [ Fax: f;‘% ig} Emall. fb@elima. can, - ar
Persona que representd a la em;}reaa enlamision: #amianvo 4. RBerrocaceds

Cargo: Geecure pe tenrs Tel [Fax E-mail

Evaluacioén

nfermacionales? -

2.- Objetivos ;}efs@gm{iﬁs
@ Venta
g Explorar mercado
w Buscar representante o distribuidor
& Buscar socio

6 C@niasws realizados.
o Ninguno
o Varios
5 Caénms?uzz. ,,,,,




7 - Realizd contactos para:
@ Ventas
o Nombrar represeniante o distribuidor
o Asociacion
o Ofros {mencionar)
8.- Monto estimado de ventas (en U$S)
o Menos de 10.000
o 10.000 2 30.000
o 30.000 a 50.000
o 50.000 a 100.000
o Mas de 100.000
9.~ Expectativas de ventas.
a Excelente
o Muy Buenas
u Buenas
& Regulares
a Ninguna
10.- Organizacion de la mision:
a Muy buena
24 Buena
o Regular
o Mala

B R S L R R L R R R L A T
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MISION INVERSA PAISES NO TRADICIONALES

FICHA DE EVALUACION
Datos de la empresa
Nombre de la Empresa: \}@}m Y Pasliete e
Actividad; MM , PPN

Domicilio: gyam) | 4aye  v.CPag  Tel/Fax gggﬁ E-mail. veypa @acmeh . cop o
Persona que representd a la empresa en la misién:  Marde Ve o a0 |

Cargo: SCocie Goronk Tel fFax iﬁ w E-mail veypa @ amet. o, or

Evaluacion

1.- Participd con antemndad en Fer ias yf o Misi ﬁﬂ@é‘s is’ﬁemac ionaies? -

2.~ Objetivos perseguidos
W Venta
& Explorar mercado
u Buscar representante o distribuidor

o Buscar socio

E’a 5 fivel de smfevzsias fue el esperado. s g
6.- Contactos realizados.

o Ninguno

J Varios

o Cuénios?.2...




7.~ Realizé contactos para:
¥ Ventas

o Nombrar representante o distribuidor
a yeiacion

& o Otros {(mencionar)
8.- Monto estimado de ventas (en U$S)
o Menos de 10,000
W 10.000 a 30.000
o 30.000 a 50.000
o 50.000 a 100.000
o Més de 100.000
9.- Expeciativas de venias.
o Excelente
o Muy Buenas
% Buenas
o  Reguiares
o Ninguna
10.- Organizacion de la misidn:
o Muy buena
Buena
o Regular
o Mala

Observaciones.. 3¢, deberr. .

-
Frpaaens







Gobierne de In
Provingia de Cérdoba

EVALUATION FORM
CORDOBA INTERNATIONALROUND BUSINESS
AUTOMOBILE SPARE PARTS SECTOR
28 — 29 SEPTEMBER 2005

FIRM NAME: | & o i
SEIDATLAL MRMA sane A e T e LT 3T

PARTICIPANT: | ~ | |
(NAME,ADDRESS, TEL/FAX EMAIL)_R\RWMZ A, BODO AN [ IvoD=ned 2250 <o

Boc 24, BWY 00 oL oo R

FUNCTION: T S5 et UYWAY puGa e VERY

1} 1s the first time you visit Argentina and Cordoba? Yes WNO £l

2} Do you know the automobile spare parte market in Argentina?

Yes g\ No [

3) éDid the International Round Business in Cordoba satisfy you ?
Yes @;{ No
Why ? )

4) What is your opinion about the organization of this event?
NEVL oD

5} Could you coment your personal results in this event? ( contacts, meetings,
future sales, joint ventures, types of products, etc)

Pt WA D) "\}%\Ew\k R R QQ G b \%?5;1 :’i O i
SWCPY UIRT wsE st oPEN THE TORX DY WARRYE
Tol ARLEEN TINAN AVTOWI TINE SPRRE PRR TS PR oy,

NI S DY W2 E



LA D W s,

Gobizene de b PRUMCHRDOBA
Provvincle de Chrdobe

8} éWould you like to participate in another International Round Business like

this in Argentina?
Yes™ No CJ
cWhv?

7} Opinions and suggestions in order to improve in futures events:

P TS v D 0% O ETEGAR IS ML RE AR ERANIYE
@%Q‘x@‘ﬁiﬁwﬁgﬁ VUNOALL BERTEREOCT CTWE. BO-S N T as .

TR D LD MO AT DR el TV LD STy
Firm / Signature




AGLIMLIA

R VR W BN

Goblerno de la
Provivcin de Cdrdoba

EVALUATION FORM
CORDOBA INTERNATIONALROUND BUSINESS

AUTOMOBILE SPARE PARTS SECTOR
28 - 29 SEPTEMBER 2005

FIRM NAME: A )
QIFTEL BELBECTRoMBYANK. (o, LTD.

PARTICIPANT:
(NAME,ADDRESS, TEL/FAX EMAIL)_NUNUS C1£7¢t - Beglik dbu,, OsR

2 M S_;af\a N SAtess 4, c2d. Yo, Lz BEvNLNe DLy - %ﬁ%&&g}if
TORIEY 49022~ 83536 00,+90.212 8353400, ciptel @ clytel

FUNCTION: M s o {%{ Tvre ool oo L%‘éhi;% .

1} Is the first time you visit Argentina and Cérdoba? Yes @No O

2} iDo you know the automobile spare parts market in Argentina?
Yes [} No g

3} LDid the International Round Business in Cordoba satisfy you ?
Yes B No [
Why ?

4} What is your opinion about the organization of this event?

G oo d

5} Could you coment your personal results in this event? { contacts, meetings,
future sales, joint ventures, types of products, etc)

QW} 3"%2%’3”%?% M ps ety Svcceafdh. L h xve
\f\;;:%% %@@é W%mﬂ%gkfhv&% Rgiﬁm@gwr%ﬁ\j
% é@ \@w < Yre-e 5% N T %"\ \Q{mﬁm%*w\% . W%\m% é}“@ BT g
«@ﬁ& Wf} pmg"’i}w Co s 5\‘1’\@%“‘«3 Ve wﬂ%ﬁ%&




Lroklorne de lo
Provincla de Cordeba

8) éWould you like to participate in another International Round Business like
this in Argentina?
Yes @@ No I
LWhy?

7} Opinions and suggestions in order to improve in futures events:

m§ {“‘%ka»w \kl@‘é—wvgwﬁm "&“‘st} C oo Mﬁgﬁ
: \.@& T des, '

CIETEL S BT 0 M Bl (0. T D,
Firm / Signature

N\




LATRAETRES DD W PG,

Gobierme de fa PROCCRDORA
Provincie de Chrdoba

EVALUATION FORM
CORDOBA INTERNATIONALROUND BUSINESS
AUTOMOBILE SPARE PARTS SECTOR
28 — 29 SEPTEMBER 2005

FIRM NAME: “ B
ADE Ve Noun . Auis AGenit LT .

PARTICIPANT:
{%&Mﬁ AB{}MS ”‘E‘ELiFAX EMAIL) LA cer Aoelcwe

[ TTTE { bt gy SHOs ¢ 755 ;’T‘f‘m # w,,ag;;}&
T THPLen 1608 o g Jaz ASEAmD T

&

FUNCTION: AT NN

1y Is the first time you visit Argenting and Cérdoba? Yes {41 No [

2) £{Do you know the automobile spare parts market in Argentina?
Yes [ No-& '

3) éﬁsfi the International Round Business in Cordoba satisfy you 7
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6) iWould you like to participate in another International Round Business like
this in Argentina?
Yeskl = NoO

e ﬁwk~ AR ‘V‘&&s& Showa ek T D iﬁw\vw{ 5

ok

o

V@ Tuwedl Lo @bl e dnow

AT ek - ‘&QW\M‘W v im:g% e Lo AL k-
& = DARAS

Nen A sl ey
-y
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EVALUATION FORM
CORDOBA INTERNATIONALROUND BUSINESS

AUTOMOBILE SPARE PARTS SECTOR
28 - 29 SEPTEMBER 2005
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1} Is the first time you visit Argentina and Cérdoba? Yes No [

2} éDo yvou know the automobile spare parts market in Argentina?
Yes [ No &7 '

3) ébid the International Round Business in Cordoba satisfy you ?
Yes4d No [
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4} What is your opinion about the organization of this event?
M DPimigyd Aot TWE OFREAZATIeD oy Ths ENENT 1S jfqee T
[ USE Thas OPPriTiersitTd e T ARG, e &tﬂm:%mmm?;;%
Al Jhbr EporT kPP ALSC Thhis 744 EuposE ARGENTirtee g
Mo w3 plafE + 7 ot i At S FRER P ME i Y B3 reees .

5} Could you coment your personal results in this event? { contacts, meetings,
future sales, joint ventures, types of products, etc)

P CvedrsT (o s 6 CenTreds | oadi 5220 Ting eur. pzop

BETRE 1 ET Ty fopEa M
PEFE S Nipe Iy

P  THEY S TLNG e mg
Tl A S AT, LINEH Estapy o e ; w
DA ] HAD Bipyga s o B TR ey Loy 74
1 .

v J O Sa P . : ' s R L

- .w,?&} MARTIN - AT T g @;%i; C 1T PE AGvey g
JLTLEETIVE PASTE VERT BuiTt e D

S0 fepapiis



Gobierne de lo PROCGRDOBA
Provincla de Cdrdoba
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1) Is the first time you visit Argentina and Cordoba? Yes m{e 1
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tomobile spare parts market in Argentina?
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3) ¢Did the International Round Business in Cordoba satisfy you ?
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4) What is y&w apmmﬂ about the organization of this evmt‘?
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CORDOBA INTERNATIONALROUND BUSINESS

AUTOMOBILE SPARE PARTS SECTOR
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1) Is the first time you visit Argentina and Cérdoba? Yes B No K

2} éDo you know the automobile spare parts market in Argentina?
Yes Bl No O

3) &Did the International Round Business in Cordoba satisfy you ?
Yes i No [
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1) Is the first time you visit Argentina and Cordoba? Yes % 1

2) £Do you know the automobile spare parts market in Argentina?
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4} What is your opinion about the organization of this event?
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1) 1s the first time you visit Argentina and Cérdoba? Yes £No [

2) £Do you know the automobile spare paris market in Argentina?
Yes @ No I

3 &mg}e International Round Business in Cordoba satisfy you 7
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MISION INVERSA PAISES HO TRADICIONALES

FICHA DE EVALUACION

Datos de la empresa "“P . @Q
Nombre de la Empresa; Pelwosios LR oS 222 X

Activi mg&%;@ De B &v@ steS Auto Mo TaT

Domicilio: {; o 2 Jof & Tel / Fax: E-mail
Persona q%;e mpr@sef%%é a la empresa en la mision: ! .
Cargo: - fezono Chg Ml 5 Tel [Fax E-mail ?2%%?&:; ﬁ red W/‘/ M

CONZY3 559906

Evaluacién

1.- Participo con anterioridad en Ferias y/ o Misiones iﬁiemaamaias’? ]
Con Organismos @ﬁﬁ%&i@& 0 Cémaras 7}
Por su cuenta 58| NO ’
2.~ Objetivos perseguidos
u Venia
u  Explorar mercado
u  Buscar representante o distribuidor
o Buscar socio

5 Eln v&% de enfrevistas f%,:a el esg;emeﬁf} |
6.- Contactos realizados.

o HNinguno

a  Varios

m Caéﬁm?.,.fg,



7 .- Realizd contactos para:
& Ventas
a  Nombrar representante o distribuidor
o Asociacion
o Olros {mencionar)
8.- Monto estimado de ventas (en USS)
‘o Menos de 10.000
o 10,000 a 30.000
s 30.000 a 50.000
@ 50.000 a 100.000
o Mas de 100.000
9.~ Expsclativas de ventas,
o Excelenie
~4  Muy Buenas
"o Buenas
o Regulares
o Ninguna
10.- Organizacion de la mision:
o  Muy buena
& Buena
o Reguiar
o Mala
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*qorior de Odrdoba {Cacecd, gus

" se realizaron durante dos iy

20 la Floo 2008 que éonchnird o
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tan contralmente g abrivcong.
les de comunicactin entre Py
e, grandes smpresas yprove
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. Las rondas conteron con e
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En mnw ‘hasts ayer, s Fleo

el Complejo Ferial Cordoba.
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clonales pare o Sector Metal
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march on el proyests cored méas LR T
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del suctor autoparias - - ig g2 presentarin -
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Evaluation Form
Cordoba International Round Business
Automobile Spare Parts Sector
28-29 September 2005

Firm Name:
Societe Francaise de Voitures

Participant: (Name, Address, Te,, Fax, Email}
Mamdouh Shamshoun Ebrahim

21, Almaza Street ~ Heliopolis — Cairo — Egypt
Tel 002 0123123716

Fax: 00202 2919976

Mail: mshamshounf@vahoo.com

Function: Sales and Marketing Manager

I- Is the first time vou visit Argenting and Cordoba?
Yes

2- Do you know the automobile spare parts market in Argentina?
Yes

3~ Dnd the International Round Business in Cordoba satisfy you?

Yes

Why?

Because at least It gives me the opportunity to discover the Argentina Market,

4- What is your opinion sbout the organization of this event?
There was a very good efforts from the organizers to satisfy the visitors with a few
claims due to the time of meetings.

5- Could you comment your personal results in this event? (contacts, meetings, future
sales, joint ventures, types of products, stc)

From my point of view, it was very interesting o meet this amount (about 60)
companies and I think it was a very good opportunity to make some future contacts
with many of those companies to start a serious business.

6- Would vou like to participate in another International Round Business like this in
Argentina’
Yes
Why?
a- To continue and to keep the starting relations
- Because 1 loved Argentina,



7- Opinions and suggestions in order to improve in future events:
*  You have to give a short brief about the activity of each company before
starting the mesting to the visitors.
« You have to decrease the numbers of meetings or 1o elongate the days of
meetings one day more.

Mamdouh Shamshoun
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wee Dol Messay

From: wahib @%ﬁaciwus

To: aroemb@idss netey

Sent: Thinsdey, Dolober 20, 2005 10:42 AW
Subject: report for the bip

From: Egyptian WERT Int.] office
To : Embassy of Argentina

Report about the invitation to the Republic of Argentina
From 25® of Sep to 2" of Oct 2005

I~ The whole preparation starts from receiving us from the airport and
the hotel reservation and the national transportation during all the
visit was very good

2- 1 met during the visit more than 70 company, each one about 15 or
20 min, but this time is very small to discus anything about business
in the same time more than 70% of these companies manufactures
product that I am not interested in

3- This visit may be very good for the people visit Argentina for the
first time to take general knowledge about the Argentinean products

4- T suggest in the future before the visit the CFI send to the visitors
some information about the available companies and a brief idea
about its products, to give a chance to the visitors to prepare
themselves and also to choose what factories they are interested to
meet to can discus with these factories all things (quality — prices —
packing — quantities — system of payment — time needed to prepare
the goods ... .. and so on)

Thank you in advance
Best regards
Wahib M. Ekladious

hitp:/far £534.mail yahoo.com/ym/ShowLetterTMsgld=1653_1705990_140594 1603 . 24/10/2005



MISION INVERSA PAISES NO TRA

DICIONALES

FICHA DE EVALUACION

Datos de la empresa

Nombre dela Empresa: < 7/ V& S AL <.
Actividad: Fea e OARABRIZAS

Domicilio: A/ Jéf&éf‘z SARSF 64D Y330l ] Fax: 19343 E-mail, CVESRic@) sinecTls. com g
Persona que representd a la empresa en 1a misién:
Cargo: YENTH . Tel fFax E-mail

Evaluacion

1.- Participd con gﬁ%@;‘ m@a{i en Ferias yi o Mgsmms §ﬁ§ema{: onales? -

Por su cgerﬁa s ;f:;ﬁ:.f
£.- Objetivos perseguidos
M Venta
o Explorar mercado
o Buscar representante o distribuidor
o Buscar socio

8 C@ntaaias realizados.

Zo Ninguno
o Varios

o Cuantos?......



7 - Realizd contactos para:
s Ventas
o Nombrar represeniante o distribuidor
o Asociacion
o Ofros {mencionar)

8.- Monto estimado de ventas {en U$S)
o Menos de 10.000
o 10.000 2 30.000
a 30,000 a50.000
o 50.000 a 100.000

K&é@s de 100.000
9.- Expectativas de ventas.

o bExcelente
o Muy Buenas
Buenas
g~ Regulares
o Ninguna
10~ Organizacion de la mision:
o Muy buena
“\{ Buena
"o Regular

o Mala




AMNEXO 5 - FOTOS DE LA BXPO RUJAL

78



&i,&iﬁ‘?@%ﬁ@?ﬁ%&
&%g&%%ﬁ%ﬁ

Sy

Prate ng,

F———.

oy

W IR ke




FARGITRETER DB AT
e IR AREENTIHA

HETALLRGICS
DEGIGHRGIS 8.A

3 FEDERAL
RSIOMES

¥




ANEXO 6 - AGENDA DE REUNIONES DE RONDA DE NEGOCIOS
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AMEXO 7 - MATRICES DE EVALUACION Y DIAGNOSTI
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