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EXTRACTO

El objetivo del presente documento fue analizar y definir la viabilidad comercial para
la exportacion de productos de mohair, de los productores patagonicos de las
provincias de Neuqguén, Rio Negro y Chubut,.

En el mismo, se definieron los productos objeto de este trabajo y se realizé un
estudio del mercado internacional, detectando los principales paises productores y
los volimenes de oferta internacional, como asi también los flujos comerciales con
sus actores intervinientes. Como conclusién de ello, se identificaron los potenciales
mercados donde se podria exportar por tipo de producto analizado, realizando los
contactos con las posibles empresas importadoras.

Por otra parte y con respecto a ia oferta interna, se analizé la capacidad productiva
actua! y la potencial para cubrir las necesidades de abastecimiento externo, como
asi también las estrategias de venta, los requerimientos externos sobre calidad y las

ventajas y desventajas para la exportacion.

Asimismo, se estudié los antecedentes de exportacién de Argentina por producto
analizado, con respecto a volimenes, precios y empresas intervinientes, como asi
también la oferta internacional competitiva con sus respectivos precios. Por ultimo,
se selecciond los potenciales mercados y se determiné la estrategia de insercion a
los mismos en distintos tiempos (corto, mediano y largo plazo) por producto
seleccionado.

Paralelamente, se trabaj6é con los productores patagénicos en el fortalecimiento y
consolidacién del proceso asociativo aumentando la capacidad de organizacion y
gestion asociativa, que les permita lograr una mayor eficiencia en las relaciones

comerciales .

Se realizé un acompafamiento a través de un programa de capacitaciones a
productores y sus organizaciones donde se incluyeron diversas tematicas
relacionados con gestién comercial y de organizacién . Las herramientas brindadas
les permitieron insertarse mercados internacionales .
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1. Definicion de Productos

1.1. Realizar una descripcion completa de los productos que los beneficiarios
desean exportar, con todas sus caracteristicas, volumen, calidad, precios
en puerta de establecimiento, estacionalidad (si corresponde) envases,
etiquetado, certificaciones que permita a los importadores tener una idea

clara y detalla de la oferta que se realiza.

1.2. Evaluar y explicitar las ventajas comparativas de los productos o el
estado de desarrollo de los productos.

1.3. Descripciéon de la percepcidon de los potenciales importadores sobre las
calidades de los productos y garantias exigidas para garantizar una
calidad

1.4. Garantias ofrecidas. Solvencia comercial y economica de los potenciales

importadores



1.1 Descripcién de Productos

El mohair es la fibra animal que produce la cabra de Angora. Su coloracion
generalmente es blanca aunque también existen variedades de color negro y
marron. La seccidon de la fibra de Mohair generalmente es circular y suave al tacto
debido a la escasa altura y superposicion de las escamas. Posee una alta
resistencia a la traccibn mejorando el proceso del cardado al tener menores
desperdicios. Es una fibra muy elastica puede llegar a estirarse hasta un 30%,
retomando casi por completo a su largo inicial. Esta fibra logra muy buenos lustres al
igual que muy buenos tefiidos, salvo en el caso que tenga un alto porcentaje de
medulacion. El velldn normalmente se presenta suelto sin liga entre las mechas,
formando estas su ondulacion tipica. Puede esquilarse una o dos veces por afo,
inclusive la demanda esta solicitando mas a la fibra producida en la doble esquila.
En el Cuadro N 1 se presenta un resumen y se compara las principales
caracteristicas de la fibra de Mohair y de las demas fibras textiles de las principales

especies animales de fibra textil.

La produccidn promedio por animal en la Patagonia Argentina es de 1,2 kg por
animal. La calidad genéricamente esta relacionada al tipo de fibra la cual difiere
segun si el animal es adulto o joven. El tipo de mohair denominado Kid Especial y
Kid son las fibras mejor cotizadas y las mas finas. Estos tipos de fibra junto con la
denominada Joven son producidos por animales jovenes. A estas categorias de
angora les siguen las categorias denominadas Adulto y el Fuerte, producidos por
animales de angora adultos. Por ultimo existen dos categorias mas en la produccion
de pelo de cabra que son el Acondicionado que es producido por animales con cruza
de angora y por ultimo las demonizadas puntas amarillas que corresponden a las

partes sucias del animal.



Principales caracteristicas de las fibras animales.

Fibras Longltud
Fibra | Arimalde | Tipods Finura (u) Meduladas | de Fibras | ©V'5 |Rinde o%)| color
procedencia | cobertura {Kg.}
(%) {mm)
Kid <28 <2
Mohair Cabra de Joven 24- 29 <4
Angora simple Adulto 30- 35 <6 100-300 1 70-90 Blanco
Ovinos
Mering,
Lana Corriedale y
Criollos simple Variable (18-30) <1 50-90 02-may 50-65 Blanco
Blanco, |
Cashmere Cabras 2550 40-50 marrdn,
cricllas Doble 15-19 (down) <1 (down) 0.25 (down} grises
Pardo,
Guanaco 15-35 50-60 ij"iZO.
Guanaco Doble 15-17 (down) <1 {down) 0.40 (down} bermejo
Blanco, |
gris,
Liama mareon,
Liama simple 16-70 <4 40-120 2-3.5 80-95 negro

Fuente: Labaratorio de Fibras Textiles INTA Bariloche; Taller sobre Produccién y Comercializacién de Fibras
Especiales, Bariloche, 1993.

Nomenclador Internacional de los productos Mohair.

Con el objetivo de caracterizar la oferta actual y potencial de la fibra de mohair y de
los productos derivados de su procesamiento, se comenzo por definir los diferentes
tipos de productos que existen seguln la clasificacion internacional vigente. Para ello
se definieron en principio, las posiciones arancelarias internacionales
correspondientes, con el fin de tener un marco general para los diferentes productos
de fibra mohair en sus diferentes grados de procesamiento. Dicha clasificacion se

muestra a continuacion:



Nomencladores internacionales relacionados al Mohair

Nomenclador Identificacion del producto
51.02.19.00 Pelo fino, sin cardar ni peinar, los demas.
51.03.10.00 Borras del peinado de lana o pelo fine
51.05.39.00 Tops de pelo fino
51.08.10.00 Hilados de pelo fino cardado
51.08.20.00 Hilados de pelo fino peinado
Hilados de lana o pelo fino, acondicionados con un contenido de lana o pelo fino
51.09.10.00 : . o
superior © igual al 85 % en peso
Tejidos de pelo fino cardados, Los demas, mezclados exclusiva o principalmente
51.11.11.20 . s e .
con filamentos sintéticos o artificiales
51.12.19.00 Tejidos de pelo peinados — los demas
Los demas, mezclados exclusiva o principalmente con filamentos sintéticos o
51.12.20.00 e
artificiales
Los demas, mezclados exclusiva o principalmente con fibras sintéticas o
51.12.30.00 o . :
artificiales discontinuas.

Fuente: Elaboracién propia en base a Sistema Maria.

1.1.1 Identificacion de la Produccién existente.

Breve caracterizacién de la produccion de Mohair en la region Patagénica.

La produccidn caprina en Patagonia se desarrolla principalmente en las provincias
de Neuquén, Rio Negro y Chubut. Segin datos del Instituto Nacional de Estadisticas
y Censos de la Nacién (INDEC) para el afio 2002 las existencias totales alcanzaban
las 952.000 cabezas de ganado (ver Cuadro N 3). En este caso vemos que la
provincia de Neuquén lidera esta produccion participando del 71 %, seguido por Rio

Negro con 18 % y Chubut con 11 %.




Namero de cabezas caprinas por provincia

Provincia y Nro Cabras | CNA 2002
Departamentos con ] Productoras | Existencias | Part (%)
caprinos de Mohair Total

NEUQUEN 324.294

Aluminé 6.182

Catan Lil 46.535

Huiliches 2.631 675.866 71%
Loncopué 99.373

Pehuenches 82,668

Zapala 86.905

RIO NEGRO 139.471

El Cuy 14.721

9 de Julio 19.348

Norquinco 22.729| 173.412 18%
Pilcaniyeu 24.785

Valcheta 18.060

25 de Mayo 39.828

CHUBUT 102880

Cushamen 37736

Escalante 466

Florentino Ameghino 188

Futaleufq 913

Gaiman 265

Gastre 22.891

Languiifieo 17.580] 102.880 11%
Martires 3.521

Paso de Indios 6.815

Rawson 9

Rio Senguer 924

Sarmiento 1.289

Tehuelches 1.127

Telsen 9.156

Totales 566.645 952.158 100%

Fuente: elaboracién propia en base a INDEC - CNA 2002.

La produccion de mohair en la Argentina también se concentra principalmente en las
provincias patagénicas de Neuquén, Rio Negro, y Chubut. En la actualidad esta
produccion nuclea a unos 3200 productores. La provincia del Chubut concentra el
mayor namero de productores participando del programa Mohair, 50 % del total,
seguido por Neuquén con un 44 % y Rio Negro con un 6 % de participacion (ver
grafico N 1).



Participacion y numero de productores del Programa Mohair

por provincia

Numero de Productores

/'—‘— r\ NN énl 1.d.2| ddofc

Chubut; 162; 50% —,

Rio Negro; 19; 6%

Fuente: Elaboracion propia en base a INTA — SAGPyA Programa Mohair.

La produccion primaria de la fibra mohair Patagonica, es desarrollada por pequenos
productores ganaderos, denominados generalmente crianceros. Sus producciones y
explotaciones son de baja escala, razon por la cual su economia es de subsistencia.
Esta situacion hace que en diferentes productores patagénicos de mohair exista
cierto grado de organizacion expresada a través del trabajo comunitario con el fin de
mejorar su producciéon y comercializacion. Estos productores, también llamados
crianceros generalmente poseen entre 200 y 1000 cabezas de ganado menor
caprino y ovino. En muchos casos se sigue practicando una trashumancia
estacional, que implica el traslado del jefe de familia con alguno de sus hijos entre
los meses de Noviembre y Enero hacia las veranadas (campos altos de cordillera) y
el regreso en marzo - abril hacia las invernadas (campos bajos de travesia),
(Pojmaevich, |. 2004).

La mayoria de los grupos de crianceros se encuentran en zonas marginales de
produccion. Los recursos forrajeros de sus tierras generalmente estan deteriorados o
son naturalmente escasos. Si bien esta problematica es compleja y obedece a
diferentes factores, se puede decir que la mayor condicionante esta limitada por la
escasez de agua ya sea por las escasas precipitaciones o por no disponer de

infraestructura necesaria para obtener un abastecimiento de agua, acorde a sus
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necesidades productivas, e incluso social. La baja productividad de estas zonas
también son influenciados por grandes pérdidas como consecuencia de los factores
climaticos imperantes en la Patagonia y en algunos casos por la existencia de
predadores naturales y por el abigeato.

La mayoria de las explotaciones posee un nivel de infraestructura muy bajo. Su
produccion es de subsistencia con problemas de comunicacién, organizacion, falta
de financiamiento que le permita acceder a una tecnolcgia y nivel de capitalizacion
adecuados, los cuales en muchos casos no se produce por la falta de titularizacion
de su tierra o propiedad.

En La Provincia de Neuguén existen algunas excepciones ya que las comunidades
indigenas, han obtenido el titulo de propiedad de la tierra y hacen un uso
comunitario de la misma. En ambos casos son explotaciones extensivas y carecen
de alambrados perimetrales, como asi también de apotreramiento (Pojmaevich, |.
2004).

A pesar de que la produccion caprina en general ha decaido notablemente en todo
el pais, e inclusive en la region patagdnica, gracias a la implementacion del
programa Mohair pudo verse revertida esta situacion en algunas zonas productoras,
recuperando los indices de produccion e inclusive de participacion por parte de los

productores.
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- Evolucién de los productores y los kilogramos incorporados al programa

Mohair
EVOLUCION DEL PROGRAMA MOHAIR

600 50.000

7 1+ 45.000

00 1 _...--"':'; | 40.000
0 400 & L~ —o- 1 35.000°F
g / 3o.ooo§
g 300 ¢ 1 25.000 @
° ©
o - 20.000 &
& 200 T / 1 15.000 2

100 4 10.000

1 5.000

0 T 0
1998 1999 2000 2001 2002) 2003 2004
Ao

Fuente: INTA — SAGPyA Programa Mohair.

El programa Mohair se desarrolla desde |la Secretaria de Agricultura, Ganaderia,
Pesca y Alimentacion (SAGPyA), con la participacion inicial de la Asociacién
Argentina de Caprino cultores de Angora (ASARCAN), las Direcciones de Ganaderia
(0 equivalentes) de las provincias de Neuquén, Rio Negro y Chubut, el Ente
provincial de la Regién Sur (Rio Negro), la Facultad de Ciencias Agrarias de la
Universidad Nacional del Comahue, el Programa Social Agropecuario (PSA),
Corporacién de Fomento del Chubut (CORFQO), la Estacion Experimental
Agropecuaria del INTA Bariloche y la Estacion Experimental Esquel del INTA.

Cada grupo o asociacion de productores se organizan en un comité provincial que
representa a las respectivas Asociaciones de Productores e instituciones o
programas participantes de Neuquén, Rio Negro y Chubut, los cuales son el nacleo

central participacién y de vida del Programa Mohair.
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Asociaciones de Productores de Mohair por provincia.

PROVINCIA ORGANIZACION
esAsociacion de Criadores de
Caprinos de Angora
(ACCAN).

Neuquén sCooperativa Quifie
Raquizam.

s Ascciacién de Crianceros
Unidos (ACLU).

eAsociacién Rionegrina de
Caprinos Cultores de Angora.
{ARCAN)

Rio Negro sFederacion de Cooperativas
de la Region Sur
{(FECORSUR)

#Cooperativa

Magquinllao.

e Cooperativa Comallo.
eCooperativa Agropecuaria
de Productores Cordilleranos
Chubut del Rip Chubut LTD

(Maritur) de Hecho vy de
Trabajo

Fuente: Elaboracion propia en base a INTA — SAGPyA Programa Mohair.

Los comités son los encargados de definir e impulsar las acciones a seguir por el
Programa Mohair. En principio desde el programa se trabajé sobre la incorporacion
de tecnologia y de acciones tendientes a mejorar la produccion en cuanto a cantidad
y calidad primaria de la fibra. Mejorando ciertos procesos como el sistema de
esquila, la clasificacion, el empaque y fundamentalmente la organizacion de
productores para el acopio y la venta conjunta del producto. Los productores
relacionados al Programa han mejorado su oferta ya que antes se realizaba al barrer
sin ningun tipo de clasificacion de cada tipo de fibra de mohair.

Actualmente los productores han avanzado hacia una clasificacidén, la cual les
permite diferenciar su produccion en fibra Kid Especial, Kid, Joven, Adulto, Fuerte,
Acondicionado y Puntas Amarillas, obteniendo precios diferenciados por cada
categoria mejorando los ingresos globales de sus ventas.

En la actualidad, segun estimaciones del Programa Mohair la produccién total
alcanzd los 85.315 kg, entre las zafras de otofio y primavera de 2005. Oftro dato
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importante a tener en cuenta, es que generalmente en la segunda zafra primaveral,
se produce la mayor oferta productiva.

Evolucién de la oferta total del programa Mohair

Produccion total del programa Moahir en Kg
90.000; e
80.000 85.315
70.000 ;i
., 60.00 . 55.673
:,(;I 50.000 3:.91:—39.—189AJ_}_/
40.000- 39900——;&—:
30.00 ==
20.0005:20016:9907 72—
s
10-0%0_ O T T I
1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005
Afios

Fuente: INTA - SAGPyA Programa Mohair.

La produccion total de la Gltima zafra primaveral del afio 2005 fue de 63133 kg. Alli
puede apreciarse que la composicion de la oferta no es homogénea, ya que el
mayor aporte proviene de la provincia de Chubut con 28521 Kg, representando un
45 % del volumen total. La provincia de Neuquén participé con 18679 kg

representando un 30 % del volumen total y Rio Negro sumé 15934 kg participando
con el 25 % del volumen total.
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Participacién del volumen total ofertado, acopio de primavera 2005

Acopio de primavera 2005, en Kg.

RIO NEGRO); 15934;
25% CHUBUT: 28521;

45%

NELUQUEN; 18679;
30%

Fuente: Elaboracién propia en base a INTA - SAGPyA Programa Mohair.

Otro factor importante es que la distribucion de la oferta por categoria tampoco es
homogénea entre las provincias. Esta cuestion se debe a diversos factores, ya que
en cada provincia existe un numero y calidad diferente de animales e inclusive la
productividad por animal también difiere. Ademas cada grupo o asociacién de
productores poseen un numero diferente de asociados, lo cual también influye en la

homogenizacién de la oferta a pesar de que todos los productores son minifundistas.

Sin embargo gracias a las acciones asociativas desarroliadas entre los productores a
través del programa Mohair, hacen que la clasificacion y la oferta global del
programa si sea homogénea. La oferta de la produccién se efectia en dos
momentos al afio, otofio y primavera. Los resultados del afio 2005 pueden
observarse en el siguiente cuadro.
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Composicion y participacion de la oferta de mohair por provincia para el aio
2005".

Producto Kid Joven Adulto Fuerte Acondicionade | Punta Amarilla | Subtotal
IProvincla | Kg |Part(%}| Kg |Part(%)| Ka |Part(%)] Kg |Part(%)| Kg |Part(%)| Kg |Par(%)| /total
Nougquen | 3.144] 357%| 4.046] 22,89%| 9.450] 32,04%] 3.278| 20,80%| 4.398] 49,63%| 1.070] 25,5¢%)] 25.386
Rio Negro | 1.918] 21,8%) 3.068] 17,36%| 6.450] 21,87%| 5.878] 37,30%] 482 6544%| 716] 17,08%| 18512

Chubut | 3.733| 42,4%] 10.561] 59,75%| 13.593] 46,09%| 6.604| 41,90%| 3.982| 44.93%| 2.4071 57,41%| 40.880
Oferta Total | 8.795 | 100% |17.675] 100% |29.493] 100% |15.760] 100% | 8.862 | 100% | 4.193 | 100% | 84.778

Fuente: Elaboraciéon propia en base a INTA — SAGPyA Programa Mohair.

En principio, conociendo la clasificacion internacional existente para cada tipo de
producto, podemos definir que en el corto plazo, la oferta de la produccion
Patagonica de Mohair nucleada a través del programa de dicho nombre, solo puede
conformarse por pelo de Mohair, cuyo nomenclader es el 51.02.19.00 clasificado
como: Pelo fino, sin cardar ni peinar, los demas.

A pesar de ello en casi todas las organizaciones, también existen grupos de
hilanderas y tejedoras artesanales las cuales desarrollan hilados, tefiidos naturales y
diversos tipos de tejidos de mohair o mezcla con lana las cuales estan siendo
comercializadas en algunos casos como las hilanderas de la provincia de Neuquén
con mucho éxito.

En esta provincia se ha desarrollado una serie de canales comerciales a través del
programa provincial “Artesanias del Neuquén”, que han servido mucho sobre todo en
la cuestién logistica y comercial, ya que muchas veces las artesanas tejian sus
productos pero no tenian forma de liegar la mercado. El desarrollo de este tipo de
microempresa e€s sumamente importante ya que la misma gente integra gran parte
de la cadena comercial y sobre todo de agregado de valor.

Si bien esta produccién es artesanal, es muy probable que si se incorpora un
programa de calidad, acompafiado de los componentes tecnologicos mencionados
anteriormente, se pueda llegar a programar la exportacion de este tipo de productos
o bien el desarrollo de canales regionales de comercializacién, ya que en las tres
provincias cuentan con numerosos ciudades y centros de turismo nacional e
internacional como San Martin de Los Andes, San Carlos de Bariloche o Esquel,

! Los datos son preliminares, pueden tener un peguefio ajuste.
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entre otros. En el caso de exportar este tipo de productos el nomenclador seria el
51.12.18.00: Tejidos de pelo peinados — los demas.

Teniendo en cuenta esta situacion es importante destacar que las organizaciones
relacionadas al programa Mohair han avanzado mucho en el agregado de valor y
mejoramiento de la calidad primaria de la fibra, sin embargo no se ha podido avanzar
mucho en el proceso de agregar valor a través de la industrializacién, debido a
diversos problemas, entre los cuales se destacan malas experiencias como la
peinaduria instalada en Ing. Jacobacci, la cual funciono un tiempo y en la actualidad

se encuentra cerrada.

Esta empresa lavaba el producto bruto en Trelew y posteriormente peinaba. Otro
caso fue el lavadero que funciono hace unos afos en Neuquén Capital, instalada en
el Parque Industrial, esta también cerré sus puertas. La falta de capital fisico y de
trabajo, el acceso a la tecnologia, no solo industrial y productiva, sino también a
tecnologias blandas como la organizacidon empresarial y comercial, entre otras, son
condicionantes que también influyen en que la dinamica y el desarrollo del sector

sea escaso.

En la medida que las diferentes organizaciones que se nuclean en el programa
mohair mejoren, fundamentalmente su nivel de capitalizacion y acceso a las
tecnologias mencionadas, es muy probable que se pueda avanzar progresivamente
en un mayor desarrollo y oferta de productos segun la nomina de nomenciadores

existentes.

La calidad del Mohair Patagénico.

La estructura productiva actual esta conformada por un gran numero de pequefios
productores cuestion por la cual hace muy dificil lograr un grado de calidad vy
cantidad homogénea de fibra de mohair salvo que se trabaje en forma organizada y
coordinada como en el caso de las asociaciones nucleadas en el programa Mohair.

Los productores que no estan asociados al programa normalmente comercializan
sus productos en bruto sin una adecuada clasificacidon. Esta situacion permite que

éste pueda intercambiarlos rapidamente con mercachifles u otros negocios rurales
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cambiandolos por insumos necesarios para su subsistencia, con la consecuente

perdida de valor con que conlleva este tipo de comercio informal.

La calidad de la fibra producida en base al protocolo de manejo del Programa Mohair
son de mayor calidad ya que generalmente las ventas se realizan no solo con una
seleccién y clasificacién en los centros de acopio, sino que poseen una descripcion
objetiva de las calidades de los productos a través de ensayos de Laboratorio, segun
normas internacionales IWTO en los Laboratorios de Lanas INTA-Rawson o INTA-
Bariloche.

La mejora genética del Angora, comenzé a realizarse en el afio 1995 cuando
ARCAN import0 tres castrones neocelandeces y con importaciones posteriores de
castrones desde Australia de semen congelado del mismo pais. En ese proceso se
contd con el apoyo del sector privado (Empresa Pelama) y de los gobiernos de las
provincias de de Neuquén, Rio Negro y Chubut. De esta forma pudo propiciarse la
creacién del Centro de Inseminacion Artificial de Ingeniero Jacobacci, el cual cuenta
con el apoyo técnico de INTA Bariloche y del Programa Mohair.

Desde esta élite genética el mejoramiento de los diferentes hatos se distribuye en
cuatro cabafias privadas, las cuales a través de la técnica de inseminacidn artificial
llega hasta los crianceros, cuyas cabras seleccionadas reciben servicio a corral con
machos superiores del Programa Mohair. Ademas de esta mejora en la calidad de la
genética desde el programa también se ha fomentado y mejorado la organizacion de
los productores. Esta organizacién ha permitido presentar un producto mejor
clasificado, empacado en fardos de polietiieno, con analisis de laboratorio que

determina la finura y medulacion de la fibra.

La clasificacion y diferenciacion actual del programa Mohair, trabaja separando y
clasificando el velldn segun diferentes categorias o tipos de fibra, que va desde las
fibras que poseen mejores propiedades para la confeccibn de prendas de alta
calidad (Kid Especial) hasta las fibras de menor valor como el acondicionado Esta
clasificacion ha servido de mucho ya que ha agregado valor a la produccién primaria
de la fibra.
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Clasificacion del vellon segin diferentes categorias de Mohair.

.- | KEMP |LARGO DE [TIPO DE | TIPODE | FINURAEN | .
CATEGORIA | chiLa)| mecha | mecha | anmaL | micrones | €9P'90
KID ESPECIAL 8MESES | FINA | <A24y KF
P00 | iReo i
KID 24 A28
MUCHO | CORTO KKC
LARGO KKL
e e j‘E
JOVEN 28A32p -
vucho | CorTO JKC
LARGO JKL
oo | Comg i
ADULTO 32A34 4
mucho | CORTO AKC
LARGO AKL
FUERTE BUENA [ ANGORA|MASDE34y]| F
ACONDICIONADO MALA | CRUZA ACOND
PUNTAS AMARILLAS PA
LARGO DE MECHA LONGITUD
CORTO (6 MESES) B8 A 13 cm.
LARGO { UN ANO ) 13 A 22 om.

Fuente: Elaboracién propia en base a INTA — SAGPyA Programa Mohair.

Como puede apreciarse el Programa Mohair propuso la aplicaciéon de tareas
tendientes a la mejora de la produccién -cantidad y la calidad de la fibra-, a la mejora
de la esquila, la clasificacibn y el empaque, la genética y la organizacidén de
productores para el acopio y la venta del producto. Sin embargo las caracteristicas
técnicas y la complejidad de toda la cadena de la fibra mohair requieren que cada
parte o eslabén de la cadena trabajen con el objetivo de mejorar la calidad de los
productos de mohair desde una “vision integral de la calidad”, que va desde el

consumidor final hasta la produccion primaria.

Este tipo de cambio hacia una vision compartida, no solo requieren de tiempo para la
adopcion de la tecnologia y del conocimiento, sino que requiere que exista un fuerte
apoyo coordinado y consensuado desde el sector publico y privado no solo para
‘mejorar la cadena del mohair sino para desarrollarla. De esta forma es mas probable
que la produccion nacional de mohair logre una oferta que sea mas competitiva, en
cuanto a calidad y cantidad, similar a la de los principales paises productores como

Sudafrica y Estados Unidos. En las dos ultimas zafras los resultados de calidad
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obtenidos por los lotes producidos por el Programa mohair han sido los que se
detallan a continuacién:

Caracteristicas de lotes 2003 y 2004 de fibra del Programa Mohair

Clasificacion FINURA (Micras) % de KEMP RINDE (%)
2003 2004 2003 2004 2003 2004
Kid 24,6 26,0 1.6 0,5 82,2 831
Joven 26,1 27,2 2,0 0,8 82,8 84,0
Adulto 27,9 29,1 2,3 0,5 83,9 84,6
Fuerte 30,3 31,1 1.8 0.4 83,9 86,3
Acondicionado 29,0 30,6 2,3 0,6 87,2 86,7

Fuente: Elaboracién propia en base a INTA — SAGPyA Programa Mohair.

Los precios del Mohair.

Los principales paises productores referentes del comercio internacional son
Sudafrica y en menor medida Australia. En estos paises se forman las principales
cotizaciones internacionales que sirven de precio de referencia para cotizar las
diferentes producciones y calidades de esta actividad. En el siguiente grafico, se
puede observar como han evolucionado positivamente los precios de las diferentes
categorias de Mohair en el mercado de Sudafrica, durante el afio 2005. Dichas
cotizaciones se desarrollan en una serie anual de 18 eventos donde se realizan las

principales ofertas en las llamadas subastas.
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Evolucion de los precios del mohair en Sudafrica durante el afio 2005.
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Fuente: INTA — SAGPyA Programa Mohair.

En los Gltimos cinco afios del precio de las principales categorias de Mohair también
han demostrado tener una mejora constante, siendo el afio 2005 el que mejores
cotizaciones generales ha logrado. En el grafico siguiente se puede observar que ia
tanto la pendiente de tendencia del precic de la categoria Kid como del Fuerte son
similares, verificando de esta forma que el incremento en el precio internacional del

mohair ha sido generalizado y no en determinadas categorias.
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Evolucién de los precios de las principales categorias de pelo de mohair en
Sudafrica, serie de afios 2001 a 2005.

Evolucién del precio internacicnal del Meahir (SA)
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Fuente: Elaboracion propia en base a INTA — SAGPyA Programa Mohair.

Tomando en cuenta esta situacién y observando el grafico siguiente, vemos que el

incremento del precio internacional del Mohair probablemente este muy relacionado
a la disminucién internacional de la produccion.

En base a las cotizaciones internacionales mencionadas, tanto los exportadores
nacionales como los productores forman su precio de referencia para desarrollar el
proceso comercial. En el caso de los productores asociados al programa Mohair
deben pactar antes de salir a ofrecer, su piso minimo de referencia o base para
aprobar la comercializacion de la produccion.

Gracias a esta situacién se ha logrado obtener una mejor cotizacién general,
mejorando progresivamente el nivel de ingresos de los productores Patagonicos de
Mohair desde el afo 1999 a la fecha. Los valores promedios obtenidos por los
productores del Programa Mohair entre las ventas del afio 2005 fueron de 19,39 $/kg
para la categoria Kid, 20,60 $/kg para Joven, 18,55 $/kg para Aduito, 18,00 $/kg en

Fuerte, 17,60 $/kg para el Acondicionado y 7,10 $/kg para las Puntas Amarillas
(Programa Mohair, SAGPyA 2005).
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Evolucién del precio y la produccién internacional de Mohair.
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Fuente: Qorsig Review 2004. Mohair Shout Africa Ltd. Reg. N 1997/021800/09.

Evolucién de los precios promedios logrados por los productores através del

programa mohair en la Patagonia Argentina.

Precio Interno de la Fibra Mohair
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Fuente: INTA — SAGPyA Programa Mohair.
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Envases y etiquetado.

Tradicionalmente y en la actualidad muchos productores de mohair juntan su
produccidn en bolsones de tela de arpillera. Sin embargo las nuevas normas de
calidad comercial sclicitan que el pelo sea clasificado y enfardado en fardos de
polietiteno transparente de 150 micrones. El tamafio de los fardos debe ser de 1,10 x
0,80 x 0,80 mts. y el peso aproximado de 200 Kgs.

Los fardos deben llevar una etiqueta que explicite el producto, con su indicacion del
nombre de las fibras o filamentos y su composicidon expresada en porcentaje, el
nombre del productor o razén social o en su defecto por su marca registrada.
Ademas debera tener la identificacion fiscal, pais de origen, tratamiento de cuidado
para la conservacidn y una indicacioén del talle o tamafio segun corresponda, para

mayor detalle ver el anexo N 1. Este es un requerimiento del Programa Mohair.

Certificaciones.

Los fardos de mohair que son clasificados y enfardados en los centros de acopio de
cada asociacion, cuentan con la certificacion que se les otorga desde la SAGPYA a
través del Programa Mohair, siempre y cuando las mismas formen parte de dicho
programa. Las especificaciones de las normas del programa se muestran en el
anexo N 2.

La clasificacion y posterior certificacion, es realizada por los certificadores que
designa cada comité provincial. El personal certificador son técnicos y productores
de punta, que han sido capacitados por el programa para tal fin. Ellos tienen a su
cargo la tarea de verificar y certificar el correcto trabajo de seleccion y clasificacion
de los lotes de mohair. Esta metodologia, fue adoptada en base al Programa de
asistencia para el mejoramiento de la calidad de la lana (PROLANA), el cual tiene
por objeto ofrecer al mercado lanero, un producto de calidad minima garantizada y

respaldada por las normas del Programa que ejecuta la SAGPyA.
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Estos lotes tambien cuentan con las respectivas muestras de mohair sucio para
analisis de rinde comercial {al Peine y al Lavado) respecto a la finura y medulacién,
segun lo solicitan las normas internacionales vigentes (método de analisis Core Test
o de Caladuras). Ademas se toman muestras para el andlisis de largo de mecha, las
cuaies también se efectdan segun ias normas internacionaies vigentes. Para que ias
mismas tengan validez deben ser realizadas bajo el protocolo de muestreo
establecido por el PROLANA. Ambos tipos de muestras generalmente son
analizadas por el laboratorio de lanas del INTA Bariloche el cual posee el
reconocimiento internacional de la IWTO.

1.2 Evaluar y explicitar las ventajas comparativas de los productos o el estado

de desarrollo de los productos.
Situacion actual del mohair argentino.

La producciéon primaria de mohair argentino, al igual que la industria de
procesamiento primario de fibras, la industria y disefio textil e incluso las tiendas al
detalle de productos textiles, han pasado por una crisis muy importante en los
Oitimos afios, como consecuencia de diferentes factores internos y externos. Esta
situacion ha provocado que el grado de desarrollo de los productos de mohair sea
bajo, presentandose con pocas ventajas comparativas, respecto a la competencia
internacional. Inclusive esta actividad, no ha sido un buen negocio dentro del sector

agropecuario, subsistiendo al igual que los mismos productores que la realizan.

Segun consultas realizadas a expertos de INTA?, la mayor parte del mohair
Argentino, se produce con menores indices de calidad respecto al mercado

internacional, sobre todo en las categorias mas importantes como el Kid especial y el

? Se ha entrevistado y revisado diferentes documentos de trabajo de profesionales referentes del Institutc Nacional de
Tecnologia Agropecuaria (INTA): Ing Zoot. Diego Sacchero (Director del laboratorio de fibras textiles de la EEA Bariloche),
Med. Vet. Jorge Arigo {Coordinador Nacional del Programa Mohair), Dr. Joaquin Milller (Referente Intemacional y Coordinador
Nacional del Programa Fibras Animales de INTA) e Ing. Agr. Mario Elvira Director del Laboratorio de Lanas de la EEA INTA
Trelew).
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Kid. Estas fibras, poseen menores indices cuantitativos y cualitativos de calidad,
respecto a la producida en otros paises como Sudafrica o Australia.

Dentro de los indices cuantitativos se destaca el mayor micronaje promedio, mayor
nivel porcentual de kemps y en algunas zonas, mayor indice de contaminantes
externos que disminuyen el rendimiento. Por otro lado, desde el punto de vista
cualitativo y segun la apreciacion de alguncs compradores nacionales y/o
representantes de firmas internacionales, el mohair Argentino no es tan suave y tan
brillante como el de otros paises. La apreciacion de estas dos caracteristicas no es
menor, ya que son unas de las principales cualidades que destacan a la fibra de

mohair frente a otras fibras de origen animal e inclusive sintético.

Esta situacion nos indica que es necesario elevar el nivel genetico de los hatos
caprinos, asi como las condiciones generales de produccion, esquila, clasificacion,
acondicionamiento y envasado del mohair para mejorar la competitividad en el

mercado internacional para los productos sin procesar.

Con respecto a las categorias: joven, adulto, fuerte y acondicionado, no se han
notado diferencias significativas respecto a las cotizaciones internacionales. Por lo
tanto se puede decir que en estos productos, la competencia del mohair argentino
practicamente no posee apreciaciones o distinciones diferenciales de calidad, con

respecto al mercado internacional.

A partir del surgimiento e implementacién del Programa Mohair pudo apreciarse un
cambio significativo en la mejora de la calidad, sobre todo en la clasificacion y
presentacion del mohair, mejorando las ventajas competitivas del producto en el
mercado interno y externo. Esta ventaja surge del apoyo técnico, politico y financiero
del programa, surgiendo una gran ventaja competitiva como es la mejor organizacién
entre los productores y sus organizaciones para producir y comercializar este
producto a nivel primario. El resultado de este trabajo, ha mostrado que el mercado
supo apreciar no solo la mejora en los productos, sino también en las facilidades que
surgen de esta nueva organizacion, pagando mejores precios con respecto al resto
de la oferta interna.
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Lamentablemente las acciones mencionadas, solo alcanzan al 10 % de la
produccidon nacional de mohair. Aun falta trabajar mucho en lo que respecta al
desarrollo de nuevos productos, sobre en los que surgen de la integracién entre la

produccién primaria, la industria, el disefio y el comercio.

Los productos que se obtienen del lavado, cardado y peinado e incluso de ia
peinaduria y tejeduria nacional, también cuentan con un menor posicionamiento
respecto a los productos que ofrece la competencia internacional. En general el
grado de desarrollo que posee la industria nacional, es muy variable de acuerdo al
tipo de agente o industria textil que se analiza, ya que en algunos casos, la industria
cuenta con buen nivel tecnologico, mientras que en otros el nivel tecnolédgico es

obsoleto.
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Resumen de las ventajas y desventajas comparativas del mohair Argentino.

VENTAJAS

DESVENTAJAS

Al igual que el resto de la oferta
internacional, el mohair argentino es
apreciado y caracterizado por la demanda
internacional como fibra especial o
“Luxury Fibres™.

Al igual que el resto de la oferta
internacional, el mohair argentino posee
diferencias cualitativas y cuantitativas que
lo distingues de otras fibras animales y
sintéticas.

Posibilidad de  diferenciar vy

posicionar el producte por variables
cuglitativas  relacionada al  origen
Patagénico.

Apoyo técnico, politico y financiero a
la produccién y comercializacion del
Mohair por parte de estado nacional y
provincial.

Existe un nivel minimo de
organizacion primaria (Programa Mohair)
y capacidad industrial, suficiente como
para desarroltar alianzas estratégicas
internas y externas.

Mercado turistico regional y nacional
en expansion.

Nivel de precics relativos y tipo de
cambio favorable al desarrollo vy
competencia del mercado internacional,

Posibilidad de desarrollar el negocio
de hilados y prendas artesanales de

Mohair Patagénico.

Menores indices cuantitatives y
cualitativos de calidad respecto a la
competencia internacional.

Bajc nivel de competencia y
posicionamientoc en el mercado
nacional e internacional del mohair.

Menor grado de organizacion y
experiencia en cuanto a lo productivo
y comercial respecto a la competencia
internacional.

Solo el 10 % de la produccién
primaria de mohair es alcanzado por
las accicnes de apoyo nacional vy
provincial.

Escasa o nula integracién entre
el sector primario, industrial vy
comercial.

Baja escala de produccion vy
nivel tecnoldgico, respecto a la
competencia internacional.

Gran dispersién y atomizacién

de la produccion primaria.
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Estado de desarrollo del producto.

El estado de desarrollo de los productos de mohair, ya sean los diferentes tipos de
fibras en bruto y los productos de mohair que se obtienen del proceso industrial
primario (lavadero y peinaduria) y de la industria textil, son menores respecto a la
competencia internacional. Esta definicidén se basa, en que mas del 80 % de la
produccion Argentina de mohair se exporta con muy poco valor agregado,
generalmente tops o fibra en bruto. El 20 % restante se lo comercializa en el
mercado internc mezclado con otras fibras, las cuales generalmente poseen una
mayor proporcion de lana. Por ello, practicamente no pueden apreciarse prendas

exclusivas que sean de mohair argentino, ni siquiera en el mercado nacional.

Con respecto a los productos de exportacion, se destacan principalmente los tops y
fibra en bruto, los cuales responden a demandas internacionales que utilizan a estos
para mezclar. Los menores indices de calidad, que poseen determinadas categorias
de mohair Argentino, es una de las principales causas de los menores precios
obtenidos, sobre todo en Kid, respecto a los lideres del mercado internacional. De
esta forma los productos de exportacion nacional solo se valorizan por algunas
variables cuantitativas como largo de mecha y finura, despreciando vy/o
desvalorizando otras cualidades que posee la fibra de mohair argentino, las cuales
seqgun los expertos nacionales entrevistados, igualan o superan en algunos casos a
las internacionales. Esta desventaja de caracter estructural, provoca que la oferta

Argentina tenga una mala imagen a nivel internacional.

Oftra caracteristica que va en defrimento de la imagen del mohair argentino es la
baja previcibilidad, en cuanto a garantias de calidad y volumen. Esta situacion no es
menor, afectando por igual a todos los actores de la cadena Argentina de mohair, ya
que la conformacion de la demanda internacional y por ende de los precios, queda
librado a las necesidades de determinadas cuotas de volumen de mohair para

mezcla.

La situacion descripta, nos indica que la fibra de mohair argentino representa un
commaodity no solo en el mercado nacional, sino también dentro de ia misma oferta

internacional de fibras de mohair. Esto hace que el mohair argentino, pierda esa
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gran ventaja comparativa, que posee el mohair dentro del mercado internacional de
las fibras especiales. Esta caracteristica de caracter estructural, sin lugar a dudas
puede revertirse con trabajo y esfuerzo, no solo mejorando la calidad primaria del
mohair, sino también avanzando hacia ciertas lineas estratégicas que fortalezcan el
desarrollo de productos de mohair, las cuales serian:

o Desarrollar una Asociacién Argentina de Mohair que nuclee a todos los
miembros y actores interesados en desarrollar el mercado y el negocio de los
productos de mohair.

e« Desarrollar alianzas estratégicas con la industria textil y de indumentarias
regional y nacional para desarrollar el mercado interno y externo en forma
conjunta.

* Busqueda y desarrollo permanente de nuevos mercados.

Logicamente estas lineas estratégicas, deberian estar enmarcadas dentro de un
programa de apoyo especifico, el cual puede ser el mismo programa mohair
ampliado, que no solo este dirigido a la produccion primaria del mohair, sino que sea
un programa de “apoyo integral a toda la cadena”, en donde pueden sentarse a la
mesa de frabajo los productores y a los organismos de apoyo técnico y financiero del
estado como ocurre en la actualidad, sin0 que se incorpore a la industria de
procesamiento primario, a la industria textil, a los disefiadores y al comercio, para
pensar en el desarrollo de la cadena del negocio del mohair y sus productos en su

conjunto.

La hilanderia y tejeduria artesanal, es otro tipo de microempresa interesante a tener
en cuenta para el desarrollo de nuevos productos. Esta, se engloba dentro de la
linea estratégica de desarrollo de nuevos mercados. Ademas posee un plus sobre
las otras lineas estratégicas, ya que su desarrollo e implementacion hace que las
mismas comunidades de pequefos productores, se fortalezcan y evolucionen hacia
una integracion vertical, pudiendo inclusive desarrollar ellos mismos determinados

canales de venta minorista.

Esta linea estratégica no solo permitiia mejorar la rentabilidad global de la
produccién primaria de mohair, sino que serviria para mejorar las condiciones de
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vida de la familia rural, facilitando y permitiendo que la mujer y los jovenes rurales
tengan una mejor inclusion social. Desde el punto de vista del negocio en si mismo,
este tipo de emprendimiento es muy interesante para proyectar, ya que el consumo
de especialidades es cada vez mayor, sobre todo en el gran mercado turistico
nacional e internacional, que se localiza en toda la zona cordillerana y austral de la

Patagonia.

Se puede apreciar entonces que tanto el sector primario como el industrial, poseen
un estancamiento e incluso una crisis estructural muy importante, la cual sin lugar a
dudas continGa latente, a pesar de que las condiciones macroeconémicas existentes
sean mejores € incluso, hayan aumentado las exportaciones de fibra de mohair a
partir de la salida de |a convertibilidad.

Uno de los objetivos primordiales para consolidar esta cadena - proeducto, es que
productores y empresarios de la industria nacional, sean concientes que para poder
sobrevivir en la nueva era de la globalizacibn de los mercados, deben ser
proveedores de mohair y/o productos de mohair, de “calidad internacional”. Esto no
solo implica que se mejore la calidad primaria del mobhair, sino que también debe
desarrollarse y profesionalizarse el negocic del mohair en su conjunto. En este
aspecto, también es importante que se analice la posibilidad de que toda la gama de
articulos terminados como sweters o prendas de vestir de industria nacional, vuelva
a incorporar progresivamente al mghair como componente basico en su materia
prima. La articulacion e integracion del sector primario e industrial, es sin lugar a
dudas el eje central para poder desarrollar y consolidar la cadena productiva y

comercial del mohair.

Todo lo expuesto, nos indica que la complejidad de la problematica de la cadena -
producto de mohair argentino, requiere de una intervencion particular del sector
publico y privado, donde se deben fortalecerse y motivarse los objetivos comunes en
una visién integral, desde el animal hasta la prenda, partiendo siempre desde la

demanda especifica de los consumidores.
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1.3 Descripcidn de la percepcion de los potenciales importadores sobre las
calidades de los productos y garantias exigidas para garantizar una calidad

El mohair, como toda la fibra usada en textiles, varia en calidad. Hay un nimero de
caracteristicas de la calidad que determinan la cantidad de hilado y las
caracteristicas de ese hilado. Por ejemplo, cuando el hilado proviene de una fibra de
tipo mas fino, este hilado serd mucho mas suave al tacto y cuando el hilado
provenga de una fibra mas larga este sera mas fuerte.

Los parametros de calidad mas importantes que tienen en cuenta las compradores a
la hora de definir la compra estan asociados a: grado de finura de la fibra, longitud
de la misma, contenido de fibras medulares, Contenido de materia vegetales,
propiedades quimicas, lustre y blancura. Dichos parametros se encuentran
estandarizados y los compradores, de acuerdo a las practicas comerciales
habituales, solicitan una muestra a los vendedores a fin de realizar los test de

comparacidn correspondientes de la muestra con los estandares establecidos.

Como aun a nivel mundial la certificacion de la calidad, a través de algan método de
aseguramiento de la calidad: 1SO, HACCP, EUREGAP o BPM, no es de
cumplimiento cbligatorio para la comercializacién de productos de fibra, lana o pelo,
sino que todavia es considerado como un elemento diferenciador de producto que
permite obtener un mejor precio, no se exige el certificado de calidad, pero es
deseable acompafar los productos con el resultado de los test realizados donde se
determina las caracteristicas del mohair vendido.

Parametros que definen la calidad:

+ Finura:

La finura es el principal factor determinante de la clasificacién del mohair. El amplio

rango de finuras hace gque se pueda producir una extensa gama de productos
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textiles. La finura esta estandarizada a nivel mundial y la misma se mide sobre el

prcmedio del diametro de la fibra.

Cuando el pelo sucio de mohair es clasificado en algin categoria sobre la base del
promedio del diametro de la fibra y el desvio estandar del promedio del diametro de
la fibra excede el maximo permitido para esa categoria, el mismo tendra una
asignacién a una categoria dual, es decir la primera categoria sera la indicada en
funcion del promedio del diametro de la fibra y el segundo correspondera a la

préxima categoria que cubra el rango de exceso del desvio estandar.

Cuando se clasifica top de mohair sobre la base del promedio del diametro de la
fibra para una categoria, pero este no satisface el requerimiento de dispersién para
la misma se realizara una asignacion a una categoria dual, es decir la primera
categoria sera la indicada en funcion del promedio del diametro de la fibra y el
segundo correspondera a la proxima categoria que cubra el rango que satisfaga el
requerimiento de dispersion.

Para comprobar la fineza del pelo sucio de mohair, el comprador solicitara una
muestra la cual se le realizara los test de calculo del didametro promedio de la fibra y
el desvic estandar, asi los valores arrojados seran comparados con los estandares
oficiales y se determinara a que categoria corresponde. Si el vendedor declara que
la muestra esta dentro de una categoria de fineza y al realizarle el test, difiere del
arrojado por el sistema de medicion , se tomara como valido el arrojado por el
sistema de medicién. Este test de comprobacion también se utliza para mohair

lavado y para fibra cardada.
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Especificaciones para las Categorias oficiales de pelo sucio de mohair-
Estandares de EE.UU.

- Diametro de la fibra
[Categorias Limites promedio | Miximo desvid estandar Nimero de fibra aproximada
En micrones En micrones a medir
Finura > 40s por debajo de 231 7.2 1.000
40s 23,1a25,00 7.6 1.000
365 25,1 a 27,00 8.8 1.200
325 27,1a 29,00 84 1.200
305 29,1 a 31,00 8,8 1.400
285 31,12a33,00 9,2 1.400
265 33,1a35,00 9,6 1.600
245 35,12 37,00 10 1.600
22s 37,1 239,00 10.0 1.800
20s 39,1 a 41,00 10,5 2.200
18s 41,12a43,00 11.0 2.200
>18s mas de 43,1 11,5 2.600

Fuente: USDA - United States Standards for Grades of Grease Mohair

El mismo procedimiento que se describid para comparar la finura del pelo sucio de

mohair es utilizado para medir las categorias del top de mohair, solo que en el test

se medira el calculo del diametro promedio de la fibra y la dispersion del diametro.

Especificaciones para las Categorias oficiales de Top de mohair-
Estandares de EE.UU.

Limite para el
diametro promedio . . .. . .
|categoria en micron Porcentaje de Dispersidon de diametro de la fibra
30 30,1

micro| 40 50 {micron

nes y |micron|micron| esy 401 50,1 60,1

debajo| esy | esy | scbre [micrones|micrones|micrones| N°de

del jdebajo|debajo| el y sobre | y sobre | y sobre fibras
minim| del del |maxim el el el aproxomad]
o |minimojminimo| o méximo | maximo | maximo | a5 a medir

IFinura > 40s | por debajo de 23,55] 80 20 1 1.000
40s 23,55a2554 74 28 4 1.000
36s 25,55 a 27,54 67 33 B 1.200
32s 27,55 229,54 57 43 8 1.200
30s 29,55 a 31,54 47 53 13 1.400
28s 31,556 a2 33,54 80 20 3 1.400
265 33.55 a 35,54 73 27 5 1.600
24s 35,65a 37,54 64 36 8 1.600
225 37,55 a 39,54 56 44 13 1.800
20s 39,55 a 41,54 82 18 B 2.200
18s 41,55 243,54 77 23 8 2.200
=185 mas de 43,54 2.600

Fuente: USDA - United States Standards for Grades of Grease Mohair
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Rango de Micrones para varios tipos de mohair:

FK Fine Kid < de 25

Kid Kid entre 25 y 27 micrones
SK Strong Kid entre 27 y 29.5 micrones
YG Young gota entre 29.5 y 32 micrones
FFH Fine Fine hair entre 32 y 34 micrones
FH Fine hair entre 34 y 36 micrones
H Hair >36 micrones

% Longitud (mas correctamente longitud media de 1a fibra)

La longitud ideal para el mohair es a partir 12,5 cm 15 cm. Los comerciantes
prefieren mohair que no sea demasiado corto ni demasiado de largo. El pelo corto es
inaceptable. La longitud es una caracteristica que se puede medir, las diversas

longitudes con su simbolo correspondiente, son las que se detallan a continuacion:

| TIPO | LONGITUD |

| Kids | A=12a16cm |
| [ B=10a12cm |
| I C=6a10cm |
| Young Goat (joven) || A=13a 16 cm |
| I B=11a13cm |
[ l C=6a11cm |
| Adult i A=13a16

I | B=11a13cm |
| [ C=6a11cm |

++ Fibras Medulares

La finura y el porcentaje de fibras medulares son las variables fundamentales en la
fijacion del precio del mohair.. En una majada seleccionada, el numero de fibras

medulares esta normalmente por debajo del 1 por ciento. Al igual que en la lana, se
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encuentran en el mohair tres formas de medula, a saber: (a) continua, (b)

interrumpida, y (¢) fragmentada. El tipo continuo es el mas comuan

Fibras Medulares en el mohair de Texas y Turquia

Muestras Promedio Forma Numero de Fibras Kemp
(micron) Fibras Medulares
Mohair kid 24 hebra 1000 7 -
Texas
Mohair kid 29 Cardado 1000 16 2
Texas
Mohair Raiz 240 8 6
Turco 9 en fibra Medio 120 2 —
punta 120 -- -~

Fuente: USDA - United States Standards for Grades of Grease Mohair

El "kemp" y el resto de las fibras medulares son el principal problema de calidad que
presenta el mohair: La gran objecion que los industriales textiles le encuentran al
mohair es que, comunmente, contiene fibras cortas, gruesas e indeseables,
llamadas "kemp". Estas fibras, ademas de tomar deficientemente las anilinas, la
mayoria de las veces provocan en el peinado una pérdida de hasta el 18 por ciento
del peso original. Esta situacion se ve agravada por el hecho de que no es posible
eliminarlas completamente de un buen mohair. En algunos de los mejores mohairs

de Texas, el porcentaje de "kemp"” es practicamente inexistente.

% Propiedades quimicas

Las propiedades quimicas del mohair, con algunas pocas diferencias, son las
mismas que las de la lana; "Quimicamente la fibra mohair es idéntica a la lana. En
general, el mohair es mas sensible a los diferentes productos quimicos;
consecuentemente, se le debe dar una mayor atencién a las cantidades utilizadas en

los procesos industriales, como el lavado, tefiido, carbonizado y blanqueado.

Como en el caso de la lana, las fibras mohair que cubren el lomo del animal son mas
o menos dafadas por la luz solar mientras todavia estan en el animal, un dafic que
influye en las propiedades tintoreras de la fibra . El mohair es tefiido con el mismo
tipo de anilinas utilizadas para ia lana. |
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% Lustre y blancura

El lustre y la blancura son a menudo vistos como signos de calidad, pero es una
caracteristica genérica del mohair limpio. Aunque si el mohair tiene manchas o la
presencia de largas fibras medulares se afectara la percepcion de la blancura y el
lustre

En comparacidn con los estandares internacionales establecidos, las caracteristicas
actuales del mohair producido en nuestro pais lo posicionan en el mercado
internacional en la categoria de "PELO CRUZA", obteniéndose los precios mas bajos
en dicho mercado.

A pesar de que la oferta Argentina ha mejorado, todavia la cantidad y calidad de
mohair estan muy lejos de los que potencialmente ofrece la raza angora en los
principales paises productores. Por lo tanto todavia debe ponerse especial énfasis
en mejorar la calidad primaria del mohair, no solo para mejorar su posicionamiento a
nivel internacional, sino también para poder garantizar el éxito y competitividad si se
realizan inversiones tendientes agregar valor o dar algin grado de procesamiento
para poder exportar y obtener los precios maximos que se ofrecen en el mercado

internacional.

1.4 Garantias ofrecidas. Solvencia comercial y econémica de los potenciales

importadores

En funcién de la importancia que reviste una operacién de exportacion para el
vendedor local y sobre todo cuando esta resulta ser la primera venta que se realiza
al exterior, con poco o ningin conocimiento del comprador externo, deben
agudizarse los controles referentes al cumplimiento de las obligaciones pactadas con
respecto al cobro de la mercaderia. Para ello, existen diversos mecanismos que son

de practica habitual en el comercio exterior y que minimizan los riesgos por el
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desconocimiento e insuficiente confianza que se tiene del potencial comprador. A
continuacién se detallan los mismos:

Contrato de Compra-Venta Internacional:

Cuando la magnitud de la operacién lo justifiqgue, o cuando se pactan compras a lo
largo del tiempo (por ejemplo cuando se cierra una contrato por una afo de plazo o
mas que impliquen distintos embarques a lo largo del tiempo estipulado), se celebra
entre las partes un contrato de compra-venta internacional, donde en el mismo se
detallara entre otras cosas, el monto total de la operacién en divisas y en unidades
fisicas transadas, el precio al que se realiza la operacion, las modalidades vy
cronogramas de entregas en el tiempo, las cantidades a entregar por embarque, el
tipo de pago establecido entre las partes y sus fechas probables de pago, como asi
también los tribunales a los que se someten las partes en caso de incumplimiento
del mismo que normalmente es un tercer pais que no es ni el del comprador ni el del

vendedor, 0 sea un tribunal neutral.

Este instrumento es un documento legal y por lo tanto puede ser ejecutado por
incumplimiento de alguna de sus partes, con penalidades y resarcimientos. Las
desventajas del mismo son: el costo por su constitucion y el tiempo que transcurre

por su resolucién en caso de controversias y los costos por la resolucién.

Pedidos de Informes Comerciales:

Existen en el ambito internacional empresas privadas que se dedican a brindan
informes comerciales y de solvencia (tipo Veraz) de los potenciales clientes, donde
se informa sobre incumplimientos bancarios o fiscales, como asi también
inhabilitaciones para operar ¢ inhibiciones. Cada pedido de informe tiene un costo en
dbélares o su equivalente e informan sobre la conducta pasada del potencial
comprador.
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Carta de Crédito Documentario:

La Carta de Crédito documentario es uno de los instrumentos de pagoc mas
efectivos, ya que la misma se implementa a través de bancos tanto del pais del
importador como del exportador y dependiendo de las clausulas utilizadas en su
apertura, si el importador no paga los bancos son responsables por el pago de la
operacion al exportador, es decir el exportador siempre cobra, luego los bancos iran
contra el importador para cobrar 1o pagado por ellos. Por ser uno de los documentos
de pago mas efectivos y seguros las comisiones que cobran los bancos por este tipo
de documentos son muy altas y como normalmente la pide el exportador, el

importador la acepta si este paga las comisiones.

Operaciones de Pago Anticipado:

A partir de la crisis del 2001 y de la declaracion de default de noc pago de la deuda
externa con los acreedores privados, el pais por casi un afo no contd con lineas de
crédito para ser utilizados en comercio exterior, en especial para apertura de Cartas
de Crédito, por lo tanto para poder continuar con la operatoria de exportacién se
implementé y fue aceptado por los operadores externos, la solicitud de pago previo

envio de la mercaderia, es decir pago anticipado.

Esta modalidad sigue siendo usada por las pymes exportadoras argentinas ya que
neutraliza totalmente el riesgo de no pago, minimiza los costos de pedido de
informes como asi también de operatoria de comercio exterior. Se puede
implementar con variantes de acuerdo a los montos de la operacion y confianza con
el cliente, pasando de un 100% de pago anticipado a una 80% de pago anticipado y
20% contra documentos de embarque o 50 y 50, ello dependera de la negociacion.

Desde el punto de vista de este trabajo y teniendo en cuenta que los productores
patagonicos del grupc mohair no tiene experiencia exportadora y deben reducir al
maximo los costos operativos para ofrecer precios por Kg. lo mas competitivos
posibles, como asi también minimizar los riesgos de operacion, es aconsejable que

utilicen la modalidad de pago anticipado desde el comienzo de su experiencia
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exportadora, lo que implica que no deberan solicitar informes comerciales de sus
potenciales clientes como tampoco garantias.
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2. ldentificacion de la potencialidad de exportacion del producto
2.1 Identificar los mercados principales a los que se destinara el producto.

2.2 Definir si los productores venderan en el mercado interno y externo o solo
en el mercado externo. Exportaciones conjuntas. Modalidades. '

2.3 Establecer si se cuenta con ventajas o desventajas relativas en la
produccion y abastecimiento de los productos a exportar o en las materias
primas o insumos necesarios para producir la mercancia, cuando se trate de

productos procesados.

2.4 Comparar y determinar si los productos a ofrecer cuentan con la calidad
requerida por los mercados externos o al menos similares a la ofrecida por la

competencia. Relacionarlo con el punto 1.3.

2.5 Establecer la efectiva capacidad productiva para la exportacidn, es decir la
capacidad para producir en forma estable y continua para cumplir con planes
de exportacion. Definir si es factible realizar procesos de lavado y peinado

tercerizando y las condiciones de trazabilidad y seguimiento del producto.

2.6 Evaluar los productos de fibra mohair comercializados en el mercado
interno. Calidades y precios. Predisposicion de los potenciales compradores.

ldentificacion. Evaluar si este mercado es viable por precios y calidades.

2.7 Describir y evaluar las necesidades, la capacidad y calidad de los medios

para movilizar internamente, almacenar y embarcar el producto a exportar.
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2. Identificacion de la Potencialidad de Exportacion del Producto

2.1 Identificar los mercados principales a los que se destinara el producto

Con el objetivo de desarrollar el punto mencionado, se comenzé por definir los
productos que seran comercializados, a fin de especificar las posiciones arancelarias
correspondientes y realizar un analisis del mercado internacional de los mismos.
Luego de dicho analisis, se definira la estrategia de ingreso al mercado internacional,
con definicibn de paises que presentan potencialidad de importacién para los
productos de fibra mohair en sus diferentes grados de procesamiento.

Definicion de Productos y Posiciones Arancelarias Segian SIM:

5102.19.00.111 Pelo fino, de cabra de angora mohair - sucic

5102.19.00.120 Pelo fino, de cabra de angora mohair — lavado sin descardar
5102.19.00.130 Pelo fino, de cabra de angora mohair - descardado
5103.10.00.200 Borras del peinado de lana o pelo fino

5105.39.00.110 Tops de pelo fino cardado

5105.39.00.120 Tops de pelo fino peinado

5108.10.00.00 Hilados de pelo fino cardado

5108.20.00.00 Hilados de pelo fino peinado

5109.10.00.00 Hilados de lana o pelo fino, acondicionados Con un contenido de
lana ¢ pelo fino superior o igual al 85 % en peso

5111.11.20.00 Tejidos de pelo fino cardados, Los demas, mezclados exclusiva o
principalmente con filamentos sintéticos o artificiales

5112.18.00.00 Tejidos de pelo peinados — los demds

5112.20.00.00 Los demas, mezclados exclusiva o principalmente con filamentos
sintéticos o artificiales
5112.30.00.00 Los demas, mezclados exclusiva o principalmente con fibras

sintéticas o artificiales discontinuas
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A fin de comenzar el analisis de flujos comerciales internacionales, es imprescindible
conocer quines son [os paises productores de mohair que definiran la oferta mundial
de estos productos. Para ello, y en funcién de los datos obtenidos en el cuadro
siguiente, publicados por Mohair South Africa®, se observa que la produccion
mundial de mohair para el afio 2004 alcanzé los 6.050.000.- Kgs. Continuando con
una importante declinacion que se registra desde su pico productivo mas alto, que
se dio en el afio 1888 con 26.000.000.- de kgs. Si medimos en funcién de tasa la
variacion en la produccién mundial de mohair desde el Afio 1972 al 2004, podremos
observar que se registra una tasa acumulativa promedio de (— 2.71%), es decir la

produccién ha bajado un 2.71% en promedio para el periodo mencionado.

Con respecto a los paises que componen la oferta, Sudafrica es el principal
productor, manteniendo una participacion del 61% sobre el total producido
mundialmente, aunque su produccién también se reduce al ritmo de la produccion
mundial. El segundo productor en orden de importancia es EE.UU., cuya
participacion en el total mundial es del 14%, aunque su produccién viene cayendo en
forma mas pronunciada que la produccién mundial (-5.30%) para el periodo
1972/2004. Lesotho es el tercer productor mundial, manteniendo en el 2004 una
oferta de 450.000.- kgs, con una participacién mundial del 7.5% y con una caida en
produccion del (-1.88%) para el periodo considerado.

Argentina en el ano 2004, mantiene junto con Australia el cuarto lugar como
productor mundial, contribuyendo a la produccién mundial con el 4%, (250.000.-
kgs), bajando su produccién en el periodo 1972/2004 el (-4.37%), del mismo modo
que Australia. Por su parte, Turquia es el quinto productor mundial , representando
su oferta el 3.5% de la produccion mundial y Nueva Zelanda el sexto con el 2.5% de

la produccién mundial.

* Estos datos seran verificados, con informantes calificados del sector dado que estas estadisticas
oficiales no coinciden con las proporcionadas en medios informales, en el préximo informe.
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Produccion Mundial de Mohair ( en millones de kgs)

N.
) ZELAN

ANOS | SUDAFRICA | USA | TURQUIA | ARGENTINA | LESOTHO | AUSTRALIA | DA | OTROS |TOTAL
1972 3,70 460 | 410 1,00 0,80 14,20
1973 3,40 450 | 410 1,00 0,60 13,60
1974 3,70 380 | 4.10 1,00 0,60 13,20
1975 3,80 390 | 3.90 1,00 0,60 13,20
1976 4,10 360 | 4,00 1,00 0,60 13,30
1977 4,60 360| 4,10 1,00 0,40 13,70
1978 4,90 370 450 1,00 0,50 14,60
1979 5,40 420 | 4,50 1,00 0,50 15,60
1980 6,10 4,00 | 4,50 1,00 0,60 16,20
1981 6,90 4,50 | 4,50 1,00 0,60 17,50
1982 7,60 4,50 | 4,50 1,10 0,60 18,20
1983 7,20 4,80 | 3,80 0,70 17,60
1983 8,10 500 | 3,50 1,00 0,70 18,30
1985 9,20 6,00 | 350 1,00 0,80 20,50
1986 11,00 720 3,00 1,00 0,80 23,00
1987 11,50 7,30 | 3,00 1,00 0,80 1,00 24,60
1988 1220  [7380| 280 1,00 0,70 1,00 0,40 26,00
1989 1170 |7:80| 2,00 1,00 0,60 1,20 0,60 24,90
1990 1010 |730] 180 1,00 0,60 0,60 0,40 21,80
1991 7,60 740 120 0.90 0,50 0.50 0,30 18,40
1992 6,70 710 | 1,20 0,60 0.40 0,50 0.30 16,80
1993 6,00 6,50 | 080 0,60 0,40 0.40 0,30 15,00
1994 5,70 540 | 080 0.40 0,40 0,40 0,20 13,30
1995 5,40 4,80 | 0,60 0,50 0.50 0,40 0,20 12,40
1996 5,60 350 | 040 0,40 0,50 0.40 0,20 11,00
1997 5,20 250 | 040 0,40 0,40 0,30 0.20 9,40
1998 5,00 1,50 [ 040 0,40 0,40 0,30 0.20 8,20
1999 4,50 1,20} 0,40 0,25 0.40 0,25 0.20 7,90
2000 4,50 1,00] 040 0,25 0,50 0,25 0,20 6,90
2001 4,20 0,80 | 0,30 0,30 0,50 0,20 020 | 030 | 680
2002 4,20 075| 030 0,30 0,45 0,20 010 | 030 | 680
2003 3,95 090 | 025 0,30 0,45 0,25 015 | 030 | 655
2004 3,70 085 020 0.25 0,45 0,25 015 | 020 | 605

Fuente: Mohair South Africa
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Participacién de la Produccion Mundial por Pais (2004)

Sudéfrica
Estados Unidos ) 60%
13% P i

Chtros
4%

Lesotho
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Turquia

4% B
Argeniina Nueva Zelandia
4% Australia 39

4%

Comercio Internacional de productos de fibra mohair

Con el objetivo de analizar el comercio mundial de mohair, se partira del pelo
primario sin valor agregado hasta llegar a la confeccion de tejidos. El proposito de
ello, es analizar los distintos tramos de la cadena con agregados de valor, a fin de
detectar las mejores oportunidades de comercializacion y percepcién de precios en
la integracion hacia los procesos de industrializacion.

Comercio internacional de Pelo fino de cabra de angora (mohair), sin cardar ni
peinar — 51.02.19.00:

Es importante aclarar que resulta casi imposible poder determinar el comercio
mundial del pelo fino de mohair sin cardar ni peinar, no porque no exista el comercio
de dicho producto, sino porque las estadisticas a nivel internacional tanto de
importaciones como de exportaciones se encuentran registradas a 8 o 10 digitos, es
decir que no hay un nivel de apertura arancelaria que permita desagregar e

identificar el pelo fino de mohair Unicamente, sino que este se encuentra sumado a
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un conjunto de otros productos de pelo como el camello, yak, alpaca, llama y vicuiia.
Por lo tanto se analizara aquellos paises como EE.UU. donde si se puede identificar
el producto y los paises integrantes de la Unién Europea, aunque en ellos, el nivel
de identificacion es menor ya que el mohair se encuentra junto al pelo de camello y
de yak. Posteriormente y con el objetive de subsanar este inconveniente se recabara
informacién sobre el volumen de comercio internacional de mohair a través de
informes de mercado realizados por la Fundacién Exportar y otros realizados a nivel

internacional si los hubiere.

EE.UU.:

Las importaciones de EE.UU., de pelo fino de mohair sin cardar ni peinar para el afio
2005 alcanzaron los u$s 117.454 y los 19.727 Kg. Las mismas crecieron para el
periodo 2002/2005 a una tasa acumulativa promedio del 222% en dolares y del
117% en kgs. Este importante crecimiento de las importaciones se da como
consecuencia del incremento en la demanda de exportacién de EE.UU., la cual

excede la produccién local y ha hecho disminuir al maximo sus niveles de inventario.

Durante el afio 2005, Argentina fue el principal proveedor de EE.UU., de pelo fino de
mohair sin cardar ni peinar, representando sus ventas el 90% del total importado por
este pais, seguido por India con el 10%. Con respecto a los precios, las compras
externas de EE.UU. en el periodo 2002/2005 se encarecieron a una tasa cumulativa
promedio del 48%, ya que en el 2002 el precio pagado era de 1,82 u$s/Kg. y en el
2005 fue de 5,95 u$s/Kg.

Por el lado de las exportaciones, en el 2005 EE.UU. vendid externamente
12.736.303 u$s y 1.750.220 Kg. creciendo a una tasa acumulativa promedio del
34.5% en délares y del 8.3% en Kg. para el periodo 2002/2005. Dicho crecimiento
en las ventas externas americanas, se produce como consecuencia de una mayor
demanda internacional del producto y de una baja en la produccién mundial de pelo
fino de mohair.
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Con respecto a los compradores externcs., las importaciones de Sudéfrica
representaron el 69% de las ventas de EE.UU., seguido por el Reino Unido con el
14% y China con el 6%. Por ei lado de los precios, 1os mismos subieron para el
periodo 2002/2005 a una tasa acumulativa promedio del 38%, situandose en el 2005
a 7,27 u$s/kg., mientras que en el 2002 era de 3,77 u$s /Kg.

Importaciones de EE.UU. de Pelo fino de cabra de angora {mohair), sin cardar
ni peinar- 5102.19.60.30

2002 2003 2004 2005
HTS Number PAISES EN U$S
5102196030 [Argentina 0 0 0 105,194
India 0 0 0 12,263
Italia 0 705 0 0
Canada 2,274 22,572 13,814 0
Francia 1,232 0 0 0
) México 0 1,581 0 0
Total 3,506 24,858 13,814 | 117,457
5102196030

Fuente: USITC dataweb.

o 2002 2003 2004 2005
HTS NI:IITIEI'O PA'SES EN KG
5102196030 |Argentina 0 0 0 19,271
Canada 1,922 5,871 3,15 0
Francia 1 0 0 0
India 0 0 0 456
Italia 0 9 0 0
. México 0 118 0 0
Total 1,923 5,998 3,15 19,727
5102196030

Fuente: USITC dataweb.
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Exportaciones de EE.UU. de Pelo fino de cabra de angora (mohair), sin cardar

ni peinar- 5102.19.60.30

2002 2003 2004 2005
PAISES HTS Namero EN USS

Brasil 5102196030 0 13,846 0 0
China 5102196030 0 190,815 | 422,972 739,180
|Rep. Checa (5102196030 0 0 0 65000
|Francia 5102196030 0 0 0 371000
Hong Kong |5102196030 0 39,349 0 0
|India 5102196030 0 693,282 | 524,158 358,004
|Italia 5102196030 0 0 39,373 0
IKorea 5102196030 0 0 2,648 0
IPeru 5102196030 6,978 0 0 0
Sudafrica 5102196030 |4,039,634(5,419,21214,791,868| 8,817,025
Taiwan 5102196030 0 197,681 | 383,657 610,779
Turquia 5102196030 0 46,675 0 0
Reino Unido (5102196030 |1,146,41111,558,168(1,920,691| 1,775,315
[Uruguay 5102196030 0 0 80,420 0

Total 5,193,023 8,159,028 8,165,788 (12,736,303

Fuente: USITC dataweb.
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o ) g002 | 2008 2005
" PAISES [HTS Namero[ — .  Enkas .
Brasil 5102196030 0 3,773 0 0
China 5102196030 0 3648 | 73,188 | 96,900
|Rep. Checa  [5102196030 0 0 0 19,414
[Francia 5102196030 0 0 0 58,689
[Hong Kong  [5102196030 0 8,571 0 0
lindia 5102196030 0 159,767 | 109,642 | 60,382
Italia 5102196030 0 0 7,993 0
[Korea 5102196030 0 0 722 0
Pert 5102196030 | 1,695 0 0 0o .
Sudéfrica 5102196030 |1,138,776[1,500,616| 890,570 [1,225,638
Taiwan 5102196030 0 29,472 | 63,604 | 72,781
Turquia 5102196030 0 14,036 0 0
IReino Unido  [5102196030 | 237,042 | 313,674 | 348,867 | 216,416
WUruguay 5102196030 0 0 27,360 0
Total 1,377,513 (2,066,389 | 1,521,946 | 1,750,220

Fuente: USITC dataweb.

Unién Europea:

Las importaciones para el afio 2004 de la Unién Europea, de los 25 paises
miembros, de Pelo fino de cabra de angora (mohair), sin cardar ni peinar y pelo de
camello y yak, alcanzaron los 30.507.240 € y los 3.577.300 Kg., registrando una baja
dei 9,5% en € y del 6,3% en Kg., para el periodo 2002/2004. Dicha disminucion se
da como consecuencia de un aumento en los precios internacionales y una baja en

la oferta mundial, especificamente de pelo fino de mohair.

Con respecto a la composicidon de las importaciones el 80% proviene de paises extra
UE, mientras que solo el 10% son compras y ventas internas. China es el principal
vendedor, representando sus ventas el 45% del total importado por la UE, seguido

por Sudafrica con el 24% y EE.UU. con el 11%. Por el lado de los precios, las
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compras realizadas en el 2004 a paises extra UE en promedio alcanzaron los 8,47
€ /Kg, mientras que las compras internas promediaron los 8,53 €/Kg.

Las exportaciones para el afio 2004 de la Unién Europea, de los 25 paises
miembros, de Pelo fino de cabra de angora (mohair), sin cardar ni peinar y pelo de
camello y yak, alcanzaron los 6.532.850 € y los 1.053.500 Kg., registrando una baja
del 36,2% en € y del 3,5% en Kg., para el periodo 2002/2004. Dicha disminucion se
da como consecuencia de la baja en las compras del Reino Unido realizadas al
blogue, cuya disminucién fue el 70,5% en Euros en el periodo 2002/2004.

Ei 72% de las ventas, a diferencia de las importaciones, se destina a paises
miembro, mientras que el 23% restante se exporta a paises extra EU. Francia es el
principal comprador de la EU, representando sus compras el 28,4% de las ventas de
este bloque, seguido por ltalia con el 23% y Rusia con el 8%. Por el lado de los
precios, las ventas realizadas en el 2004 a paises extra UE en promedio alcanzaron
los 8,37 €/Kg, mientras que las ventas internas promediaron los 6,51 €/Kg.

Importaciones de EU25 de Pelo fino de cabra de angora (mohair), sin cardar ni
peinar y pelo de camello y yak - 5102.19.40.00

Valor Valor Valor  Volumen Volumen Volumen
: EN EUROS : ‘ EN KG '
Paises declarantes eur2s eur2d eur2s eur25 eur25 eur2s
Afios 2002 2003 2004 2002 2003 2004
Paises socios ' : C
|afganistan 1439.700 173.690 - 82.000 9.900 -
Argentina 399.460 177.590 102.680 88.600 53.500 28.000
Australia 711.720 683.340 743.680 114.900 109.800  113.600
Belaras 26.720 - - 8.100 - -
anada - - 26.660 - - 11.000
hile 46.270 - - 2.100 - -
China, Repablica
Popular de 18627971 13123.630 13901.020 790.800 699.600 709.100
Corea, Republica de 6.830 - - 2.100 - -
Egipto 72.650 - - 2.200 - -
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Estados Unidos 2 748.070 3405650 3361.700 648.200 873.900 907.100
Hong Kong 115.670 11.030 - 4,000 0.200 -
India__ 0.990 3.640 - 1.200 0.500 -
Iran, Replblica
Islamica del 3205370 916.150 139.430 186.300 71.000 14.500
Japén - - 2.430 - - 0.100
Kazajistan 7 - - 1.250 - - 0.100
Lesoto - 279.110 591.260 - 82.600 165.500
Malasia 43.240 - - 18.500 - -
Marruecos 9940 - - 3.800 - -
Mongolia 561.160 371.820 667.880 23.400 8.900 31.300
Nueva Zelanda 195.990 357.370 180.460 28.200 56.500 23.700
Pakistan 5.610 - 33.650 4400 - 16.200
Perl - 23.230 31.830 - 0.400 1.000
IRusia, Federaci6n de 74.580 77.880 84.350 7.900 5.900 5.700
Sudafrica 7 947 450 6 193.190 7 396.860 1351.100 1145200 1 163.000
Suiza 12.200 - - 1.200 - -
Turquia 402.030 128660 426.080 297.700 116.900 78.900
luruguay 42 540 - - 13.800 - -
Total Extra EU _32,051.091_ 25.925.980 27.691,220_33691.300_ 3.234.800__ 3.268.800_
Alemania 1 183.780 920.050 751.980 73.300 156.900 85.500
Bélgica 54,890 175.680 37.110 4200 16.400 4,000
Espafia 0.350 1.280 132.350 0.000 0.400 13.000
Finlandia 2.830 - - 0.000 - -
Francia 0.120 - - 0.000 - -
Grecia 50.040 - - 45.000 - -
italia__ 694.810 80.050 161.340 30.600 3.200 20.400
Paises Bajos - 2.610 - - 21.800 -
Reino Unido 3233.730 1745830 1733.240 229600 197.300 175.600
Suecia - 16.860 - - 1.000 -
}OTaLEQ 5220750 2942360 2816020 382700 397000 308500
OTAL '
[IMPORTACION 37.271.841 28.868.340 30.507.240 4.074.000 3.631.800 3.577.300

Fuente: Comext Eurostat
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Exportaciones de EU25 de Pelo fino de cabra de angora (mohair), sin cardar ni

peinar y pelo de camello y yak - 5102.19.40.00

Valor Valor Valor Volumen Volumen Volumen
EN EUROS EN KG
Paises eur2s eur2s eur2s eur2s eurz2s eur2s
declarantes
Afos 2002 2003 2004 2002 2003 2004
Paises socios
mrgelia 20.300 19.450 12.040 2.000 2.400 1.500
rgentina - - 7.500 - - 1.000
Australia - - 23.040 - - 400
Bulgaria_ - 48.260 289.590 - 2.500 14.600
Canada - 1.400 - - 0.000 -
hina, Republica
Popular de 991.080 222.010 114.040 90.200 20.400 23.200
Corea, Republica
2] 45.010 4.140 16.260 1.800 500 1.800
Croacia 13.800 - 14.0560 2.000 - 600
Estados Unidos 138.770 - 25.700 29.000 - 3.000
Filipinas - 940 23.460 - 100 1.200
India 54110 2.490 - 2.100 200 -
Israel - - 12.610 - - 1.100
apon 8.000 - 4,800 . 1.000 - 800
Mauricio_ 259.940 - - 4.000 - -
Mongolia 82.880 7.270 - 12.100 2.100 -
Noruega 7.100 - - 400 - -
Rumania - 11.710 1.340 - 300 100
Rusia, Federacion
e 218.860 720.830 499,330 60.600 204,200 123.500
Sudafrica 10.060 2.040 42 860 8900 5.100 21.200
Suiza 309.820 276.700 266.700 47.100 33.400 37.600
Taiwan - 1.420 - - 200 -
Turgquia : 108.180 1.290 - 5.800 300 -
lUcrania ' - 325.020 463.720 - 83.600 98.600
Uruguay - 1.820 - - 200 -
Total Extra EU 2.269.920 __ 1.646.790__ 1.817.140 268.700 355.500 330.100__
Alermania 1340180 236.190 419.840 77.100 21.000 36.600
Austria 134.650 161.380 149.710 13.700 18.800 21.000
Bélgica 31.230 28.580 10.160 8.700 4.500 1.000
Checa, Reptblica 26.970 30.890 51.160 1.700 3.100 18.200
Dinamarca - 5.480 1.680 - 2.800 100
Eslovaquia - - 179.010 - - 135.300
Eslovenia 2.440 1.710 - 200 600 -
Espafia 316.980 31.410 16.710 16.700 2.400 1.500
Francia 769.700 422 480 1858020 100.400 498600 296.100
Hungria 2.190 1.250 - 300 200 -
Irfanda - - 2.820 - - 300
ltalia 6063250 2079000 1512930 287.400 216.000 180.600
Lituania 56.260 - 8130 9.000 - 1.300
Paises Bajos - 13.680 14.700 - 3.400 11.000
Polonia - - 46.000 - - 10.100
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Portugal 9.700 45.710 5.770 700 2.500 600

Reino Unido 5040150 425.680 439.070 348.400 15.200 9.700
otal Extra EU 13793700 3483450 4715710 864300 340200 723400
OTAL 16.063.620 5.130.240 6.532.850 1.131.000 695.700  1.053.500

Fuente: Comext Eurostat

Dentro de la Unién Europea los principales paises que impulsan el comercio de Pelo
fino de cabra de angora (mohair), sin cardar ni peinar y pelo de camello y yak , son
Reino Unido, Alemania e ltalia.

Las Importaciones de pelo fino de mohair y pelo de camello y yak del Reino Unido
para el 2004 se ubicaron en 5.265.830 €y 1.118.100 Kg, disminuyendo un 36% en
Euros y un 6% en kg, para el periodo 2002/2004. Esta baja es producto de una
disminucion de sus exportaciones, desde que el Reino Unide importa pelo que luego
reexporta con alglin agregado de valor y por lo tanto mantiene un equilibrio en sus

stocks de materia prima.

Con respecto a la composicién de las importaciones el 99% proviene de paises extra
UE, mientras que solo el 1% son compras y ventas internas. EE.UU. es el principal
vendedor, representando sus ventas el 37% del total importado por el Reino Unido,
seguido por Sudafrica con el 33% y China con el 21%. Por el lado de los precios, las
compras realizadas en el 2004 a paises extra UE en promedio alcanzaron los 4,69

€ /Kg, mientras que el precio promedio de sus importaciones alcanzé los 4,71 €/Kg.

Las exportaciones para el afo 2004 del Reino Unido, de Pelo fino de cabra de
angora (mochair), sin cardar ni peinar y pelo de camello y yak, alcanzaron los
3.153.810 € y los 450.400 Kg., registrando una baja del 36,% en € y del 3,8% en Kg.,
para el periodo 2002/2004. Esta baja es consecuencia de una mayor colocaciéon de

EE.UU. y China en el mercado internacional que genera una fuerte competencia.

El 92% de las ventas, a diferencia de las importaciones, se destina a paises
miembro, mientras que el 8% restante se exporta a paises extra EU. Francia es el
principal comprador del Reino Unido, representando sus compras el 55% de las
ventas de este bloque, seguido por Italia con el 32% y Alemania con el 4%. Por el
lado de los precios, las ventas realizadas en el 2004 a paises extra UE en promedio
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alcanzaron los 5,17 €/Kg, mientras que las ventas internas promediaron los 7,21

€/Kg.

Importaciones de Reino Unido de Pelo fino de cabra de angora (mohair), sin

cardar ni peinar y pelo de camello y yak - 5§102.19.40.00

Paises declarantes ' Rei

. Paises’ soclos 4

Argentlna 165.600 - - 42.400 - -
Australla A_ji 583.790 409.370 259.060 85.500 57.600 26.700
Canadd " 7. - - 26.660 - - 11.000
Chlna Republlca
Popular de 6755150 2737770 1127400 189.000 154.800 89.100
Corea, Rgpublica de 6.830 - - 2.100 - -
Estados Unidos - 2016180 1823190 1954270 476.500  482.300 591.100
Hong Kong. 51.510 - - 2.900 - -
ledn, Republlca
lslémlca de[ 97.320 - 21.280 2.000 - 400
Japon - - 2.430 - - 100
Malasia - 43,240 - - 18.500 - -
Mongolia . 431.080 - 61.910 16.700 - 19.100
Nueva Zelanda ' 85.310 207.350 52.850 4,000 23.600 4.500
Sudafrica’ 1772730 1877450 1718780 370.000 476,600 372.600
|uruguay | 42540 - - 13.800 - -
TOTAL EXTRA EU 12.081.280__7.055.130___5.224.640_ . 1.233.400 __1,194.900__ 1.114.600_
Alémania ‘ 79.390 53.170 7.120 7.300 42,000 1.500

38.850 - - 1.900 - .

649.940 - 34.070 27.800 - 2.000

- - 16.860 - - 1.000
 768.180 .  70.030 41190 - 37.000-  43.000 3.500
12.849.460 7.125.160  5.265.830 1.270.400 - 1.237.900 1.118.100

Fuente: Comext Eurcstat
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Exportaciones de Reino Unido de Pelo fino de cabra de angora (mohair), sin
cardar ni peinar y pelo de camello y yak - 5102.19.40.00

Valor Valor Valor Volumen Volumen Volumen
EN € EN Kg.
Paises Reino UnidoReino Unido Reino Unido Reino UnidoReino UnidoReino Unido]
declarantes
Afos 2002 2003 2004 2002 2003 2004
Paises socios
Australia - - 23.040 - - 400
iChina, Republica
Popular de 63.080 - 110.260 18.300 - 23.000 -
Corea, Republica
e 45.010 4140 12.670 1.800 500 1.300
Estados Unidos 138.770 - 25.700 2.900 - 3.000
Filipinas - 940 23.480 - 100 1.200
India 54.110 - - 2.100 - -
LJapén - - 4.900 - - 800
mauricio 259940 - - 4.000 - -
longolia 82.880 7.270 - 12.100 2.100 -
Sudafrica 6.500 - 41.060 100 - 16.900
Taiwan - 1.420 - - 200 -
Turquia - 96.590 880 - 5.000 200 -
- 1.820 - - 200 -
746880 16470 241090 46300 3300 46600___
1026260 158.230 133.990 64.200 16.200 14 600
17.820 - - 400 - -
25,520 - 7.640 5.400 - 500
- - 8.140 - - 2.800
- 5.480 1.680 - 2.8900 100
- 1.710 - - 600 -
278.030 15.140 7.820 16.200 900 700
655.590 286.920 1724340 90.600 42.600 277.600
- - 2.820 - - 300
4902920 1288040 1019140 194,500 135.000 104.000
- - 3.120 - - 1.000
- - 4.030 - - 2.200
- 20.690 - - 700 -
6906140 1776210 2912720 371300 198900 403800
7653020 1792680 3153810 417600 202200 450400

Fuente: Comext Eurostat

Las Importaciones de pelo fino de mohair y pelo de camello y yak de Alemania para

el 2004 se ubicaron en 1.951.820 € y 420.300 Kg, disminuyendo un 7,8% en Euros

y un 1,4% en kg, para el periodo 2002/2004. Esta baja es producto de un equilibrio
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en el mantenimiento de sus stocks de materia prima, lo que les lleva a reducir sus
importaciones.

Con respecto a la composicion de las importaciones el 100% proviene de paises
extra UE. China es el principal vendedor, representando sus ventas el 67% del total
importado por Alemania, seguido por Sudafrica con el 10% y Argentina con el 5,2%.
Por el lado de los precios, las compras realizadas por Alemania en el 2004 en
promedio alcanzaron los 4,64 €/kg.

Las exportaciones para el afio 2004 de Alemania, de Pelc fino de cabra de angora
(mohair), sin cardar ni peinar y pelo de camello y yak, alcanzaron los 1.892.170 € y
los 379.100 Kgq., registrando una suba del 7,5% en € y del 45% en Kg., para el
periodo 2002/2004. Este aumento en las exportaciones alemanas es consecuencia

de una baja de los precios comercializados del 25% con respecto al afio 2002.

Con respecto a las ventas, el 62% se destina a paises extra EU, mientras que el
38% restante se exporta a paises miembros. Rusia es el principal comprador de
Alemania, representando sus compras el 26%, seguido por Ucrania con el 25% e
Italia con el 22%. Por el lado de los precios, las ventas realizadas en el 2004 a
paises extra UE en promedio alcanzaron los 4,5 €/Kg, mientras que las ventas

internas promediaron los 5,9 €/Kg.
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Importaciones de Alemania de Pelo fino de cabra de angora (mohair), sin
cardar ni peinar y pelo de camello y yak - 5102.19.40.00

Valor _Valor.; . Valor . Volumen Volumen Volumen
~ Paises “Alemania = Alemania. Alemania . Alemania . Alemania . Alemania
~declarantes _ : ‘ B T A PR
- ARos - - 2002 2003 2004 . . 2002 - 2003 2004
Paises socios
Argentina 1.820 117.880 102.680 500 31.500 28.000
Chile . 46.270 - - 2.100 - -
hina, Reptbiica
Popular de 1941990 1402460 1315860 238.200 188.000 274.900
Estados Unidos 1.660 - - 0.000 - -
Hong Kong 7.880 11.030 - 100 200 -
Iran, Republica
Islamica del - 25.880 - 67.980 1.200 - 2.700
Mongolia 30.290 2.370 - 3.500 200 -
- - 23.120 - - 5.100
Rusia, Federacion
66.480 77.880 84.350 5.200 5.900 5700
udafrica 45.020 2.110 200.390 8.300 300 45.900
Suiza 12.200 - - 1.200 - -
94.090 77.590 33.280 169.100 100.900 43.700
11.340 24,130 37.110 2.000 4600 4.000
10.970 15.820 87.050 1.300 1.900 10.300
2.295.890 1.731.270 1.951.820  432.700 333.500  420.300

Fuente: Comext Eurostat
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Exportaciones de Alemania de Pelo fino de cabra de angora (mohair), sin
cardar ni peinar y pelo de camello y yak - 5102.19.40.00

Valor Valor Valor Volumen Volumen  Volumen
EN€ En Kg
Paises Alemania Alemania Alemania Alemania Alemania Alemania
declarantes
Afos 2002 2003 2004 2002 2003 2004
Paises socios
Argentina - - 7.500 - - 1.000]
Bulgaria - 2.870 - - 500 .
Croacia 13.800 - 14.050 2.000 - 6001
India - 2.490 - - 200 g
LJapsdn 9.000 - - 1.000 - .
Rusia, Federacion

e 142.740 720.830 499.330 40.600 204.200 123.50
Suiza 307.230 168.810 188.890 42100 29.600 33.800
Ucrania - 325.020 463.660 - 83.600 98.500
TOTAL EXTRA EU 472770 1250020 1173430 85700 318100 257400
tAustria 116.830 161.380 149.710 13.300 18.800 21.000
Bélgica . - 28.580 2.620 - 4 500 500
Checa, Replblica 26.970 30.890 33.320 1.700 3.100 13.400}
Eslovenia 2.440 - - 200 - -
Espafia - 16.270 - - 1.500 -
Francia 58.540 75.500 65.280 4.800 £.800 9.900#
Hungria 2.190 1.250 - 300 200 .
ltalia 892.640 589.530 422 000 64.400 68.300 68.600]
Lituania 56.260 - - 9.000 - .
Polonia - - 41.970 - - 7.900
Portugal 9.700 24,320 3.940 700 1.800 400
OTAL EU 1.165.570 927.720 718.740 94.400 105.000 121.700

OTAL 1.638.340 2177.740 1.892.171) 180.100 423,100 379.10

‘Fuente: Comext Eurostat

Italia es el principal importador europeo de pelo fino de meohair y pelo de camello y
yak, sus importaciones para el 2004 se ubicaron en 13.579.950 € y 546.200 Kg,
disminuyendo un 1,9% en Euros y un 13% en kg. para el periodo 2002/2004. Esta
baja en las importaciones se da como consecuencia de un fuerte aumento en los
precios de casi un 13%.

Con respecto a la composicion de tas importaciones el 97% proviene de paises extra
UE. China es el principal vendedor, representando sus ventas el 84% del total
importado por ltalia, seguido por Reino Unido con el 5% y Mongolia con el 4%. Por
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el lado de los precios, las compras realizadas por Italia en el 2004 en promedio

alcanzaron los 24,8 €/kg, creciendo un 13% con respecto a 2002.

Importaciones de Iltalia de Pelo fino de cabra de angora (mohair), sin cardar ni

peinar y pelo de camello y yak - 5102.19.40.00

Valor Valor Valor Volumen Volumen  Volumen
En € EN Kg
Paises declarantes  ltalia Italia Italia Italia ltalia Italia
Afos 2002 2003 2004 2002 2003 2004
Paises socios
hina, Repablica
Popular de 9878870 8755600 11420860 330.600 333.600 332.700
Egipto 72.650 - - 2.200 - -
Estados Unidos - 56.690 29.790 - 6.000 7.200
Hong Kong 56.280 - - 1.000 - -
India - 3.640 - - 500 -
'Mongolia 74.800 369.450 605.970 2.800 8.700 12.200
Peri - 23.230 31.830 - 400 1.000
Sl_l_d__éf_rj_ca} 940.540 70.270 267.580 225.200 17.000 64.900
Turquia 72.690 - 283.350 2.100 - 32.000
TOTAL EXTRA EU 11.095.830_9.278.880__ 12.639.380___ 563.900____ 366.200____ 450.000__
lemania 864.480 552.310 280.730 43.600 59.800 38.300
{;élgica - 151.550 - - 11.800 -
Reino Unido 2162410 1226870 659.840 113.900 130.000 57.900
TOTAL EU 3.026.890 1.930.730  940.570 157.500 201.600 96.200
TOTAL 14.122.720 11.209.610 13.579.950 721.400 567.800 546.200

Fuente: Comext Eurostat

Comercio internacional de Borras del peinado de lana o pelo fino - 51.03.10.00:

Las importaciones mundiales de Borras del peinado de lana o pelo fino para el afio
2004 alcanzaron los u$s 90,623,032, creciendo un 27.5% con respecto al afio
anterior, mientras que en el 2003 fueron de u$s 71.051.638, un 13.1% superiores a
las del 2002 que se ubicaron en u$s 62.813.146.

Con respecto a las exportaciones mundiales, las mismas se ubicaron en u$s
80.996.442 durante el 2004, creciendo un 5.5% con respecto al afc anterior.
Durante el 2003 llegaron a u$s 76.721.346, siendo un 21.3% superiores a las del
afio 2002, las que se ubicaron en u$s 63.224.282
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Del total mundial importado de borras el 46% corresponde a ltalia, principal
importador, seguido por Alemania con el 7.5%, Japén con el 6.7%, Reino Unido con
el 5.7% y Francia con el 4.7%. Por el lado de las exportaciones, el primer exportador
mundial es Francia con el 17.1%, seguido de Australia con el 11.1%, Alemania con
el 10.2%, y Republica Checa con el 10.1%

Como se mencioné en parrafos anteriores Italia es el principal importador de borras
del peinado. Sus importaciones para el periodo 2002/2004 crecieron en délares a
una tasa acumulativa promedio del 14%, mientras que la tasa de crecimiento en kg.
para el mismo periodo disminuyd en un 6.31%. debido a un incremento en los
precios transados, los que pasaron de 1,77 u$s/Kg en el 2002 a 2,63 u$s/Kg. en el
2004 produciendose un incremento del 48%.

Francia es el principal exportador de borras al mercado italiano, representando sus
ventas el 24.7% del total importado por ltalia en el afio 2004, seguido por Australia
con el 16.8% y Alemania con el con el 12.2%, mientras que las ventas de Argentina
al mercado italiano representan el 7.5% en el 2004.
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Importaciones de Italia de Borras del peinado de lana o pelo fino - 51.03.10.00

2002 2003 2004 L.
Tasa de crecimiento
PAISES uds KG. uss KG. u$s KG en u$s en Kg
Australia | 8356655 | 5732000 | 5871389 | 2997875 | 7022490 | 2538937 -8,33 -33,45
Francia 6888225 | 2867437 | 8772955 | 2936937 | 10334175 | 3069062 22.49 3,46
Alemania | 3835059 | 2323812 | 5880343 | 2909687 | 5129582 | 2584750 15,65 547
Reino Unidoj 2979723 | 1194062 | 2636765 | 899687 | 28956893 | 866312 -1,40 -14,82
China 1663948 | 2867437 | 829927 214562 | 1820212 | 324250 4,59 -66,37
Argentina 930072 710812 | 2051538 | 1111375 | 3139517 | 1341000 83,73 37,35
Otros 7472114 | 2428276 | 7165740 | 3972276 | 11455667 | 5186085

Mz?xt:ilal 32125796 | 18123836 | 33208657 | 156042399 | 41798536 | 15910396 14,07 5,31

Fuente: UN - COMTRADE

Alemania es el segundo importador de Borras del peinado a nivel mundial, sus

importaciones para el periodo 2002/2004 crecieron un 17.6% en délares y

disminuyeron un 1% en Kg., debido a un incremento en los precios transados. El

total importado para Alemania para el 2004 fue de u$s 6.772.000 correspondiendo a

3.362.317 kgs. Australia es el principal exportador a este mercado contribuyendo

con el 22% al total importado por Alemania, seguido de Uruguay con el 17.4% y

Republica Checa con el 15.1%

Importaciones de Alemania de Borras del peinado de lana o pelo fino - 51.03.10.00

2002 2003 2004 .
Tasa de crecimiento

PAISES u$s KG. uds KG. ugs KG en uls en Kg

Australia | 427635 | 405375 | 450000 | 28182 | 1499000 | 711500 87.23 32,48

R%p,:'e‘z':’a 1112762 | 765125 | 1935000 | 1080375 | 1028000 | 588125 -3,88 12,33

Uruguay | 1042702 | 875875 | 1644000 | 1277187 | 1184000 | 814375 6,56 .3,57

China 426725 | 94500 | 1054000 | 145500 | 540000 | 53000 12,49 2511

Pert 352116 | 220398 | 478000 | 307875 | 496000 | 275875 18,60 11.88
Otros 1571324 | 1075120 | 1316000 | 1112951 | 2025000 | 919442

Mm‘:i'al 4933264 | 3436393 | 6877000 | 3962070 | 6772000 | 3362317 17,16 1,08

Fuente: UN - COMTRADE
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Como se mencioné en parrafos anteriores Francia. es el principal exportador de

borras del peinado. Sus exportaciones para el periodo 2002/2004 crecieron en

délares a una tasa acumulativa promedio del 14.27%, mientras que la tasa de

crecimiento en kg. para el mismo periodo disminuyé en un 5.45%, lo estaria

indicando que en los afios mencionados se predujo un aumento en los precios

internacionales del pelo.

italia es el principal destino del Borra de Francia, representando sus compras el

82.6% del total exportade en el afio 2004, seguido por Reino Unido con el 3.6% y
Alemania con el 2.1%.

Exportaciones de Francia de Borras del peinado de lana o pelo fino - §1.03.10.00

2002 2003 2004 Tasa de Crecimiento
PAISES uds KG. u$s KG. u$s KG en u$s eh Kg
ltalia | 7330856 | 3176875 | 9334757 | 3167000 | 11474544 | 3295312 | 2511 185
Espafa | 531522 | 192601 | 388190 | 131101 | 253100 | 69398 730,99 39.97
Bélgica | 428616 | 298812 | 331610 | 187300 | 176320 | 91699 36,04 4460
Relno Unido| 335151 | 241499 | 366690 | 233398 | 511130 | 386000 23.49 26.43
Ucrania | 322878 | 193398 | 398980 | 185800 | 59200 | 28898 5718 61,34
Alemania | 223749 | 123398 | 431200 | 166500 | 292600 | 79601 14,36 19.68
R%pr:’e‘::';“ 286059 | 90601 | 400640 | 106500 | 280260 | 67800 1,02 13,49
Owos | 1171607 | 423892 | 518872 | 1722320 | 8aseey | 219758
MTJ?:t:iIaI 10630438 | 4740876 | 12170939 | 4350919 | 13882041 | 4238464 | 14,27 5,45

Fuente: UN - COMTRADE
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Comercio Internacional de Top de pelo fino - 5105.39.00.00

Las importaciones mundiales de Top de pelo fino cardade y peinado para el afio
2004, alcanzaron los u$s 97.452.606, creciendo un 23.8% con respecto al afio
anterior, mientras que las exportaciones mundiales para ese mismo ano alcanzaron
los u$s 374.523.118 .-, creciendo un 0.14% con respecto al afio anterior. Por su
parte, en el ailo 2003, las importaciones mundiales se ubicaron en u$s 78.702.141 .-,
crecieron un 14.9% con respecto al ano anterior y las exportaciones llegaron a u$s,
373.983.773 siendo un 4.16% superiores al ano anterior. Con respecto al afio 2002,
el total de las importaciones mundiales se ubicé en u$s 68.447.712 y las
exportaciones en u$s 359.038.633 .

Dentro de los paises importadores, China es el principal comprador con el 28,3% del
total importado a nivel mundial (u$s 27.546.807), seguido por ltalia con el 23.9%
(u$s 23.269.215), China — Hong Kong con el 18% (u$s 17.519.801), Japén con el
5.9% (u$s 5.724.393), y Korea con el 5.5% (u$s 5.336.884)

Con respecto a los principales paises exportadores, China vende le 77% del total
exportado mundial (u$s 288.284.718), seguido por Sudafrica con el 7.2% (u$s
27.140.819)y Peru con el 4.8% (u$s 17.899.872).

Como se mencion6 en parrafos anteriores China es el principal importador de top de
pelo fino. Sus importaciones para el periodo 2002/2004 crecieron en dbélares a una
tasa acumulativa promedio del 22.3%, mientras que la tasa de crecimiento en kg.
para ese periodo no se puedo calcular por que no se informaron los kilos importados

para el aiio 2004.
Pert es el principal exportador de pelo al mercado Chino, representando sus ventas

el 40% del total importado por China en el afio 2004, seguido por Mongolia con el
23.8% y Sudafrica con el con el 20.8%.
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Importaciones de China de Top de Pelo Fino - 5105.39.00

2002 2003 2004 Tasa de Crecimiento
PAISES u$s KG. u$s KG. u$s KG En u$s En Kg
Mongolia | 4204022 | 125531 | 5587498 | 139480 | 6558274 24,90 -100,00
Peri 6109070 | 825750 | 7794195 | 1158500 | 11122106 34,83 -100,00
Zonas libres| 435582 95070 | 1444462 | 48726 1056785 55,76 -100,00
Sudafrica | 2038739 | 370312 | 3130762 | 542750 | 5752057 67,97 -100,00
Otros 5711883 | 242828 | 2176793 | 969215 | 3057585 0

M.[l?\tglial 18499296 | 1659491 ) 20133710 | 2858651 | 27546807 0 22,03 -100,00

Fuente: UN - COMTRADE

ltalia es el segundo importador de Top de pelo fino, sus importaciones para el
periodo 2002/2004 crecieron un 17.4% en ddlares y aumentaron un 19.6% en kg.,
dado que se produjo una disminucion en los precios del importacion del 3.5% en el
2004 con respecto a los del 2002, pasando de 11,2 u$s/Kg. a 10,8 u3s/ Kg.

Inglaterra es el principal exportador a este mercado contribuyendo con el 28% al

total importado por ltalia, seguido de Sudafrica con el 26.4% y Perd con el 21.1%.
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Importaciones de Italia de Top de Pelo Fino - 5105.39.00
2002 2003 2004 rasa de Crec.

PAISES u$s KG. u$s KG. uds KG Enu$s| Enkg
China 1164154 | 21421 | 1092497 | 27804 | 1604112 | 50406 | 17,38 | 53,40
Francia | 2021215 | 139464 | 2312617 | 211640 | 2482596 | 200582 | 10,83 | 19,93
Peru 5998926 | 603437 | 6045820 | 654875 | 4894148 | 677375 | -9,68 5,95
Sudafrica | 2357898 | 251074 | 2993096 | 270500 | 6130726 | 459500 | 61,25 | 3528
Reino Unido| 4165245 | 362312 | 5136033 | 422312 | 6413937 | 533437 | 24,09 | 21,34

Otros 1089214 | 120248 | 1260857 | 147391 | 1656292 | 222048
MTJ‘:::‘;I 16796652 | 1497956 | 18840920 | 1734522 | 23181811 | 2143348 | 17,48 | 19,62

Fuente: UN - COMTRADE

Con respecto a las exportaciones, China es el principal exportador a nivel mundial,
sus exportaciones para el periodo 2002/2004 disminuyeron en u$s a una tasa del
0.03%. El principal destino para las exportaciones de China es Italia, representando
sus compras el 58% del total exportado por este pais, seguido por Inglaterra con el

14%y Japon con el 11.3%.
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Exportaciones de China de Top de Pelo Fino - 5105.39.00

2002 2003 2004
Tasa de crec.
PAISES u$s KG, u$s KG. uds KG | Enu$s | EnKg
ltalia  |138830160 | 3383437 |140173168| 3274125 | 166918325 9,65 | -100,00
Alemania | 7808561 | 608687 | 7744875 | 600562 | 11290167 2024 | -100,00
Japén | 54719320 | 3174250 | 49791040 | 1852937 | 32808878 2257 | -100,00
Reino Unido| 54857376 | 1055687 | 53121088 | 1149687 | 39969057 1464 | -100,00
Korea | 17211472 | 1058250 | 14516100 | 878187 | 17948878 212 | -100,00
Otros | 15053175 | 437361 | 26287073 | 655271 | 19349413} o©
MTJ‘::ILI 288480064 | 9717672 | 291633344 | 8410769 |288284718| 0 0,03 | -100,00

Fuente: UN - COMTRADE

El segundo exportador a nivel mundial de Top de Pelo Fino es Sudafrica, cuyas
exportaciones para el periodo 2002/2004, crecieron un 16.37% en dolares y 1.75%
en kilogramos, ya que sus precios de exportacion también aumentaron para el
periodo mencionado pasando de 7,34 u$s/kg. en el 2002 a 9,61 u$s/kg. en el 2004.

El principal destino de las exportaciones sudafricanas es lItalia, cuyas compras

representaron el 28% de las ventas de Sudafrica, seguido por China con el 24.4% y

otros paises de Asia con el 13.5%.
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Exportaciones de Sudafrica de Top de Pelo Fino - 5105.39.00
2002 2003 2004 eca de Croc.
PAISES uss KG. u$s KG. u$s KG | Enu$s | EnKg |
China | 3013944 | 503750 | 3824959 | 624062 | 6627689 | 948375 | 4829 | 37,21
ltalia | 3824500 | 479937 | 3366830 | 338625 | 7623612 | 646812 | 41,19 | 16,09
Jap6n | 2629455 | 194332 | 3064444 | 195414 | 3281032 | 179980 | 11,70 | -3.76
Korea | 2169089 | 174230 | 1681120 | 183988 | 2702979 | 143769 | 11,63 | -9.16
Otro Asia | 3000366 | 431187 | 3399852 | 408437 | 3685302 | 434812 | 10,83 | 0.42
Reino Unido| 2183977 | 259187 | 1832858 | 144746 | 850675 | 121085 | -37,59 | -31,65
Otros | 3221737 | 684382 | 4220821 | 749602 | 2369530 | 348306
Mmt:ilm 20043068 | 2727005 | 21350884 | 2644874 | 27140819 | 2823139 | 16,37 | 1,76

Fuente: UN - COMTRADE

Peru es el tercer exportador mundial de Top de Pelo Fino, sus exportaciones para el
periodo 2002/2004 crecieron un 3.36% en ddlares y un 13% en Kg. China es el
principal comprador de top peruano, representando sus compras el 53%, seguido de
Italia con el 27% y Japon con el 8%.
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Exportaciones de Perid de Top de Pelo Fino - 5105.39.00

2002 2003 2004
Tasa de Crec

PAISES u$s KG. uds KG. u$s KG Enuds | EnKg

China 55619968 | 791437 | 5955417 | 892062 | 9431365 | 1455625 | 30,22 3562

Italia 6493686 | 812312 | 6422285 | 1035812 | 4749847 | 8658756 -14,47 3,24

Japén 1639500 | 166843 | 1530938 | 139746 | 1444322 | 143433 -6,14 -7,28

Reino Unido| 1064364 | 180250 736218 127601 | 441866 94062 -3557 | 27,76

Otros 1994799 | 294918 | 2185010 | 378586 | 1832372 | 309991

Total
Mundlal

Fuente: UN - COMTRADE

16754345 | 2245760 | 16839868 | 2573807 | 17899772 | 2868986 3,36 13,03

Comercio Internacional de Hilados de pelo fino cardado - 51.08.10.00:

Las importaciones mundiales de Hilados de pelo fino cardado para el afio 2004,
alcanzaron los u$s 159.111.612, creciendo un 67.7% con respecto al afio anterior,
mientras que las exportaciones mundiales para ese mismo afio alcanzaron los u$s
335.756.946, creciendo un 125.1% con respecto al afio anterior. Por su parte, en el
afo 2003, las importaciones mundiales se ubicaron en u$s 94.843.570.-, crecieron
un 27.1% con respecto al afio anterior y las exportaciones llegaron a u$s,
149.102.307 siendo un 46.1% superiores al afio anterior. Con respecto al afio 2002,
el total de las importaciones mundiales se ubicé en u$s 74.613.494 y las
exportaciones en u$s 102.047.252 .

Dentro de los paises importadores, China- Hong Kong es el principal comprador con
el 63.9% del total importado a nivel mundial (u$s 101.634.150.-), seguido por Italia
con el 11.8% (u$s 18.734.686), Japén con el 7.2% (u$s 11.464.807), y China con
el 3.1% (u$s 4.936.079)
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Con respecto a los principales paises exportadores, China vende le 56.2% del total
exportado mundial (u$s 188.762.344), seguido por Reino Unido con el 27% (u$s
90.748.188) y China — Hong Kong con el 7.8% (u$s 26.184.979).

Como se menciond en parrafos anteriores China — Hong Kong es el principal
importador de Hilado de pelo fino cardado. Sus importaciones para el periodo
2002/2004 crecieron en dolares a una tasa acumulativa promedio del 77.9%, y en
Kg a una tasa de crecimiento acumulativa promedio del 72.05%, debido al aumento
de sus exportaciones, ya que este pais importa y luego reexporta el hilado. Con
respecto a los precios de importacién, el precio promedio para el 2004 se ubicé en
56,22 u$s/Kg., creciendo un 7% con respecto al 2002.

China es el principal exportador de hilado de pelo fino cardado al mercado Hong
Kong, representando sus ventas el 81% del total importado por Hong Kong en el afio
2004, seguido por ltalia con el 11.4% y Macao con el con el 5%.

Importaciones de China- Hong Kong de Hilado de pelo fino cardado -
5108.10.00

2 200 2004
200 3 Tasa de Crec.

PAISES u$s KG. uds KG. uds KG Enu$s | EnKg

China 21211772 | 430937 | 32992465 | 547500 | 82382872 | 1361250 | 97,07 77,73

Italia 7841136 104358 | 7730489 86808 11619483 | 132566 21,73 12,71

China

Macao 291688 10572 2165834 | 118789 | 5063824 | 264375 | 316,66 | 400,07

Otros 2772824 64792 2904043 95651 2567971 49352

Total
Mundial

Fuente: UN - COMTRADE

32117420 | 610660 (45792931 | 848748 101634150 1807543 | 77,89 72,05
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Italia es el segundo importador de hilado de pelo fino cardado, sus importaciones
para el periodo 2002/2004 crecieron un 10% en ddélares y aumentaron un 10.8% en
kg. por una disminucién en los precios de compra del 1,5% en dicho periodo.
inglaterra es el principal exportador a este mercado contribuyendo con el 96.3% al
total importado por ltalia, China con el 3%.

Importaciones de ltalia de Hilado de pelo fino cardado - 5108.10.00
2
2002 2003 004 Tasa de Crec.
PAISES uds KG. u$s KG. uds KG Enu$s | EnKg
Reino Unido| 14920785 | 121878 | 13008341 | 114054 | 17765523 | 141945 | 912 7.02
China 9555 578 380325 7625 537278 | 10062 | 649,87 | 317.23
Otros 310546 4831 442119 7640 138724 4225
M'['?":i'al 15240886 | 127287 |13920785| 129319 | 18441525 | 156232 | 10,00 | 10,79

Fuente: UN - COMTRADE

Japon es el tercer importador de hilado de pelo fino cardado, sus importaciones para
el periodo 2002/2004 crecieron un 17% en délares y disminuyeron un 23% en kg., lo
que esta marcando un aumento en los precios internacionales del hilado de pelo fino
cardado.

China es el principal exportador a este mercado contribuyendo con el 82% al total

importado por Italia, seguido por ltalia con el 13% y Pert con el 0.7%.
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Importaciones de Japon de Hilado de pelo fino cardado - 5108.10.00
2002 200
3 2004 'Tasa de Crec.

PAISES uls KG. uds KG. us$s KG Enu$s | EnKg |
China 6483545 | 405875 | 4605363 | 247382 | 9410283 | 238433 | 20,47 | -23,35

italia 738018 8750 737359 5875 1510349 | 14125 | 43,06 | 27,05

Perii 440876 20300 | 222713 | 10562 86524 3250 -55,70 | -59,99
Otros 715063 24959 | 1090536 | 50171 457651 18444
MT]?:;LI 8377502 | 459884 | 6655971 | 313990 | 11464807 | 274252 | 16,98 | -22,78

Fuente: UN - COMTRADE

Con respecto a las exportaciones, China es el principal exportador a nivel mundial,

sus exportaciones para el periodo 2002/2004 crecieron en u$s a una tasa del

81.21%. EIl principal destino para las exportaciones de China es Hong Kong,

representando sus compras el 62% del total exportado por este pais, seguido por

Madagascar con el 12.4% y Macao con el 5%.

Exportaciones de China de Hilado de pelo fino cardado - 5108.10.00
2002 2003 2004 ISP
PAISES u$s KG. u$s KG. uds KG Enu$s { EnKg
China Hong
Kong SAR 27383316 | 485437 | 57991472 | 962500 |116797986 106,53 | -100,00
Japén 5819725 | 387375 | 3677891 | 219718 | 4073845 -16,33 | -100,00
China
" 5710380 | 80183 | 11001524 | 278875 | 15736725 66,01 | -100,00
acad
Mongolia | 4969955 | 61097 | 5554283 | 65746 | 9436723 37,80 | -100,00
Madagascar| 5336938 | 71960 | 20001070 | 141437 | 23467761 109,70 | -100,00
Otros 8264150 | 166891 | 7178984 | 208380 | 19249304 0
motal | 57484464 | 1252043 |105405224| 1876656 [188762344] O 81,21 | -100,00

Fuente: UN - COMTRADE
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El segundo exportador a nivel mundial de Hilado de Pelo Fino cardado es Reino
Unido, cuyas exportaciones para el periodo 2002/2004, crecieron un 140.1% en
délares y 163.7% en kilogramos, este crecimiento sobre todo en el ultimo afio es
consecuencia de la incorporacién del mercado de Emiratos Arabes que se convirtio
en el principal importador de Inglaterra.

El principal destino de las exportaciones Inglesas es Emiratos Arabes, cuyas
compras representaron el 63.6% de las ventas de Inglaterra, seguido por Italia con el
28.2% y Hong Kong con el 3.6%.

Exportaciones de Reino Unido de Hilado de pelo fino cardado - 5108.10.00

2004
2002 2003 00 Tasa de Crec.
PAISES u$s KG. u$s KG. uds KG Enu$s { En Kg |
ltalia | 13270496 | 95076 | 3715336 | 30500 | 25623464 | 195375 | 3896 | 4268
ChinaHon | 5,405 | 41437 | 2243830 | 26054 | 3284231 | 28699 | 8200 | 5841
Kong SAR - :
USA 726712 | 19300 | 1747184 | 70472 | 1852421 | 56937 | 59668 | 7176
Emiratos 57775438 | 622125
Otros 750193 | 6961 | 1569653 | 19379 | 2212634 | 24749
M'[I‘r’"ji'al 15738873 | 133674 | 9276003 | 146405 | 90748188 | 927885 | 140,12 | 163,47

Fuente: UN - COMTRADE

Hong Kong es el tercer exportador mundial de Hilado de Pelo Fino Cardado, sus
exportaciones para el periodo 2002/2004 crecieron un 41.94% en délares y un
26.9% en Kg. China es el principal comprador de Hong Kong, representando sus
compras el 53%, seguido de Madagascar con el 22% y Bangladesh con el 4.3%.
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Exportaciones de Hong Kong de Hilado de pelo fino cardado - 5108.10.00
2002 2003 2004
Tasa de Crec.

PAISES u$s KG. uds KG. uds KG Enu$s | En Kg. |
Bangladesh| 2981036 | 32464 655349 7500 1128411 13875 | -3848 | -34,62

China 6794363 | 263976 | 8795108 | 270250 | 13919699 | 300687 | 43,13 6,73
Madagascar| 2624617 | 36640 | 4952648 | 78027 | 5753009 | 13500 48,05 | -39.30

Otros 597542 13803 | 1324641 | 21937 | 5383860 | 230856

ML""t:i'ﬂ 12997558 | 346883 | 15727746 | 377714 | 26184979 | 558918 | 41,94 | 26,94

Fuente: UN - COMTRADE

Comercio Internacional de Hilados de pelo fino peinado - 51.08.20.00:

Las importaciones mundiales de Hilados de pelo fino peinado para el aio 2004,
alcanzaron los u$s 210.531.408, creciendo un 46.54% con respecto al afio anterior,
mientras que las exportaciones mundiales para ese mismo ano alcanzaron los u$s
214.007.311, creciendo un 91.03% con respecto al afc anterior. Por su parte, en el
afio 2003, las importaciones mundiales se ubicaron en u$s 143.658.463.-, crecieron
un 58% con respecto al afio anterior y las exportaciones llegaron a u$s,
112.029.151, siendo un 37% superiores al ano anterior. Con respecto al ano 2002, el
total de las importaciones mundiales se ubicé en u$s 90.922.709.- y las
exportaciones en u$s 81.801.830.

Dentro de los paises importadores, China- Hong Kong es el principal comprador con
el 69% del total importado a nivel mundial (u$s 145.341.839.-), seguido por Japdn
con el 3.4% (u$s 7.138.700), Reino Unido con el 3.4% (u$s 7.132.372), y China
con el 2.9% (u$s 6.087.353)

Con respecto a los principales paises exportadores, China- Hong Kong vende le

43.4% del total exportado mundial (u$s 92.783.653), seguido por China con el 27.8%
(u$s 59.589.101) e Italia con el 8.8% (u$s 18.788.400).
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Como se menciond en parrafos anteriores China — Hong Kong es el principal
importador de Hilado de pelo fino peinado. Sus importaciones para el periodo
2002/2004 crecieron en délares a una tasa acumulativa promedic del 75.8%, y en
Kg a una tasa de crecimiento acumulativa promedio del 66.3%, este crecimiento
esta en funcién del crecimiento de sus exportaciones ya que Hong Kong es un pais

reexportador.

China es el principal exportador de hilado de pelo fino peinado al mercado Hong
Kong, representando sus ventas el 70.3% del total importado por Hong Kong en el
ano 2004, seguido por Italia con el 15.4% y Macao con el con el 11.2%.

Importaciones de Hong Kong de Hilado de pelo fino Peinado - 5108.20.00

2002 2003 2004 Tasa de Crec.

PAISES u$s KG. u$s KG. u$s KG Enu$s | EnKg

China 31398902 | 519125 | 68091059 | 1122437 | 102268918 | 1469812 | 80,47 68,27

ltalia 7257272 | 76378 | 16815656 | 188582 | 22447996 | 275502 | 75,87 89,92

China

Macao SAR 4834078 | 59054 | 4364724 49238 | 16294050 | 186707 | 83,59 77,81

Otros 3530776 | 94035 3515803 98343 4330875 | 137636

Total
Mundial

Fuente: UN - COMTRADE

47021028 | 748592 | 92787242 | 1458600 | 145341839 | 2069657 | 75,81 66,27

Otro importador de hilado de pelo fino cardado, es Reino Unido. Sus importaciones
para el periodo 2002/2004 decrecieron un -3.51% en ddlares y aumentaron un
13.2% en kg., ya que obtuvo mejores precios para sus importaciones en dicho
periodo. Francia es el principal exportador a este mercado contribuyendo con el
42.6% al total importado por Inglaterra, seguido por Italia con el 30% y Sudafrica con
el 15.2%.
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Importaciones de Reino Unido de Hilado de pelo fino Peinado - 5108.20.00

2002 ' 2003 2004
Tasa de Crec.

PAISES u$s KG. u$s KG. u$s KG Enu$s | En Kg.

Francia 2367916 | 82117 1858137 85085 3040750 | 108140 | 13,32 14,76

Italia 4707078 | 115128 | 20685653 40464 2149580 54628 | -3242 | -31,12

Sudafrica | 276252 26250 435822 36074 1080329 79750 98,67 74,30

Otros 309731 21446 495159 49692 851713 71587

Total
Mundial

Fuente: UN — COMTRADE

7660978 | 244941 | 4847691 | 191316 | 7132372 | 314105 | -3,51 13,24

China es otro importador de hilado de pelo fino cardado. Sus importaciones para el
periodo 2002/2004 crecieron un 13.10% en délares. Italia es el principal exportador a
este mercado contribuyendo con el 25% al total importado por China, seguido por

Perd con el 8% y Japén con el 7.5%.

Importaciones de China de Hilado de pelo fino Peinado - 510820
2004
2002 2003 00 Tasa de Crec.

PAISES u$s KG. u$s KG. u$s KG En u$s | En Kg.

Italia 926771 54328 931543 23050 1522003 28,15 | -100,00
Japén 624333 11437 614205 18964 457764 -14.37 | -100,00

Perd 570343 | 25351 560268 26582 493635 -6,97 | -100,00

Free Zones | 1767978 | 337562 | 1853166 | 347812 2735533 2439

Otros 869436 | 151129 | 1038493 | 149928 | 878418 0

Total
Mundial 4758861 | 579807 | 4997675 | 566336 | 6087353 0 13,10 | 100,00

Fuente: UN - COMTRADE
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Con respecto a las exportaciones, Hong Kong es el principal exportador a nivel
mundial, sus exportaciones para el periodo 2002/2004 crecieron en u$s a una tasa
del 95.1% y en Kg. a una tasa del 51%, por el aumento de las compras de China y
por la incorporacién del mercado de Mongolia. El principal destino para las

exportaciones de Hong Kong es China, representando sus compras el 84% del total

exportado por este pais, seguido por Mongolia con el 6% y Australia con el 3%.

Exportaciones de Hong Kong de Hilado de pelo fino Peinado - 5108.20.00
2002 2003 2004 tasa de Crec.

PAISES u$s KG. u$s KG. u$s KG Enu$s | EnKg
China | 23268086 | 603323 | 40769599 | 654625 | 78012449 | 1178500 | 83,11 | 39,76

Australia | 31507 371 58072 820 2436482 | 47691 | 779,38 | 1033,79

Mongglia 0 0 0 0 5468776 71003 0,00 0,00
Otros 1068415 | 23311 858124 14660 | 6865946 | 132344

MT]‘I’]t:i'al 24368008 | 627005 | 41685795 | 670105 | 92783653 | 1429538 | 95,13 | 50,99

Fuente: UN - COMTRADE

El segundo exportador a nivel mundial es China, sus exportaciones para el periodo
2002/2004, crecieron en délares a un tasa promedio acumulativa del 102.4%. El
principal destino de las exportaciones chinas es Hong Kong representando sus
compras el 69% de las exportaciones de China, seguido por Madagascar con el
10.5% y Mongolia con el 7.2%.
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Exportaciones de China de Hilado de pelo fino Peinado - 5108.20.00

2002 2003 2004 e do Crec.
PAISES u$s KG. ugs KG. u$s KG Enu$s | EnKg
CK"(;'I“; Hond| sess095 | 138167 | 16400516 | 327625 | 41022501 117,33 | -100,00
Madagascar| 1371780 | 18054 | 5129042 | 66707 | 6274988 113,88 | -100,00
Mongolia | 1650571 | 17949 | 1189766 | 15437 | 4330690 61,98 | -100,00
Nepal | 1264423 | 21136 | 1409232 | 25980 | 2636357 44,40 | -100,00

Otros | 1567661 | 34539 | 2002026 | 51550 | 5324475 0

ol 114539530 | 229845 | 26310582 | 487299 | 59589101 | O | 102,45 | 100,00

Fuente: UN — COMTRADE

Comercio Internacional de Hilados de lana o pelo fino, acondicionados Con un

contenido de lana o pelo fino superior o igual al 85 % en peso - 51.09.10.00:

Las importaciones mundiales de Hilados de Lana o pelo fino acondicionado para el
ano 2004, alcanzaron los u$s 69.467.770 , creciendo un 10% con respecto al afo
anterior, mientras que las exportaciones mundiales para ese mismo afo alcanzaron
los u$s 107.470.394 , creciende un 30% con respecto al ailo anterior. Por su parte,
en el ano 2003, las importaciones mundiales se ubicaron en u$s 63.195.450.-
crecieron un 0.9% con respecto al afio anterior y las exportaciones llegaron a u$s,
82.538.902, siendo un 12% superiores al afio anterior. Con respecto al afio 2002, el
total de las importaciones mundiales se ubicé en u$s 62.626.477.- y las
exportaciones en uds 66.951.834.

Dentro de los paises importadores, EE.UU. es el principal comprador con el 25% del
total importado a nivel mundial (u$s 17.300.499.-), seguido por Alemania con el 10%
(u$s 6.850.000), Japén con el 7.4% (u$s 5.136.418), y Hong Kong con el 6.5%
(u$s 4.516.684)
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Con respecto a los principales paises exportadores, China exporta le 41.3% del total
exportado mundial (u$s 44.401.936), seguido por italia con el 17% (u$s 18.010.139)
y Alemania con el 5% (u$s 5.088.000).

Como se menciondo en parrafos anteriores EE.UU. es el principal importador de
Hilado de lana o pelo fino acondicionado. Sus importaciones para el periodo
2002/2004 crecieron en doélares a una tasa acumulativa promedio del 47.4%, y en
Kg a una tasa de crecimiento acumulativa promedio del 45.%.

Italia es el principal exportador de hilado de lana o pelo fino acondicionado al
mercado EE.UU., representandc sus ventas el 33.1% del total importado por EE.UU.

en el aflo 2004, seguido por Peru con el 15.6% y Reino Unido con el con el 10%.

Importaciones de EE.UU. de Hilado de Lana o Pelo Fino Acondicionado -
5109.10.00

02 2003 2004
20 00 Tasa de Crec

PAISES u$s KG. u$s KG. u$s KG Enu$s | EnKg

Italia 2749773 | 74785 | 3755938 B7066 | 5734102 | 126410 44 .41 30,01

Perd 925635 64226 12898488 83804 | 2700414 | 163972 70,80 58,78

Reino Unido| 1292246 | 26195 1186102 28128 1711250 | 29925 15,08 6,88

Otros 2990583 | 133201 | 4257244 | 167013 | 7154733 | 307613

Total
Mundial

Fuente: UN - COMTRADE

7958237 | 298407 | 10498770 | 366011 | 17300499 | 627920 47,44 45,06

El segqundo importador de hilado de lana o pelo fino acondicionado, es Alemania.
Sus importaciones para el periodo 2002/2004 crecieron un 13.6% en délares y
decrecieron un -3.11% en kg., por un aumento en los precios de importacion del
17% para dicho periodo. ltalia es el principal exportador a este mercado
contribuyendo con el 84.2% al total importado por Alemania y otros paises con el
16% .
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Importaciones de Alemania de Hilado de Lana ¢ Pelo Fino Acondicionado —
5109.10.00
2002 2003 2004
PAISES u$s KG. uss KG. uds KG Enu$s | EnKg
Italia 4218124 | 252800 | 4755000 | 228601 | 5673000 | 254199 | 15,97 0,28
Reino Unido| 409438 | 27898 | 340000 | 25000 0 0 -100,00 | -100,00
Otros 585942 | 46843 | 1081000 | 81869 | 1061000 | 53300
ML‘:“:I'aI 5213504 | 327541 | 6186000 | 335470 | 6734000 | 307499 | 13,65 | -3,11

Fuente: UN - COMTRADE

Japén es otro importador de hilade de lana ¢o pelo fino acondicicnado. Sus
importaciones para el periodo 2002/2004 decrecieron a una tasa acumulativa
promedio del -5.8% en délares y del —7.7% en Kg., por un aumento en los precios

de importacion del 2%. El principal exportador a este mercado es China con el 76%

del total importado por Japén, seguido por ltalia con e! 13% y Peri con el 6%.

Importaciones de Japén de Hilado de Lana o Pelo Fino Acondicionado —
5109.10.00
2002 2003 2004 Fasa de Crec.
PAISES u$s KG. u$s KG. ujs KG Enu$s | EnKg. |
China 2994503 | 345562 | 4349622 | 511937 | 3922444 | 406312 | 14,45 8,43
Italia 1187729 | 46570 | 872010 | 30777 | 676711 | 23109 | -2452 | -29,56
Peri 250851 | 22031 | 338184 | 26613 | 282689 | 18210 6,16 -9,08
Otros 1353814 | 117907 | 783277 | 35265 | 254574 5225
Mmt:i'al 5786897 | 532070 | 6343093 | 604592 | 5136418 | 452856 | -5,79 7,74

Fuente: UN - COMTRADE
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Con respecto a las exportaciones, China es el principal exportador a nivel mundial,
sus exportaciones para el periodo 2002/2004 crecieron en u$s a una tasa
acumulativa promedio del 37% .El principal destino para las exportaciones de China
es Hong Kong, representando sus compras el 63% del total exportado por este pais,
seguido por Japén con el 16% y Madagascar con el 0.9%.

Exportaciones de China de Hilado de Lana o Pelo Fino Acondicionado —
5109.10.00
2002 2003 2004
0o Tasa de Crec.
PAISES u$s KG. us KG. u$s KG Enu$s | EnKg
China Hong
Kong SAR 15449345 | 237011 | 11686970 | 151234 | 28014412 34,66 | -100,00
Japén 2834865 | 355375 | 3914180 | 463812 | 7195430 58,32 | -100,00
Madagascar| 2203575 | 29468 | 842552 | 10837 | 437704 -55,43 | -100,00
Mongolia | 122817 593 98253 906 400500 80,58 | -100,00
Otros 3018526 | 115935 | 1901745 | 92624 | 8353890 0
MT.:itgilal 23629128 | 738382 | 18443700 | 719513 | 44401936 0 37,08 | -100,00

Fuente: UN - COMTRADE

El segundo exportador en orden de importancia es ltalia, sus exportaciones de
hilado de lana o pelo fino acondicionado para el periodo 2002/2004 crecieron a una
tasa acumulativa promedio del 19.8% en délares y del 4% en Kg.,, debido a
incrementos en la demanda externa y mejores colocaciones en cuanto a precios. El
principal destino de las exportaciones italianas es Alemania, cuyas compras
representan el 33% del total exportado por ltalia, seguido por EE.UU. con el 11% y
Reino Unido con el 10%.
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Exportaciones de ltalia de Hilado de Lana o Pelo Fino Acondicionado ~

5109.10.00
2002
0 2003 2004 Tasa de Crec
PAISES u$s KG. u$s KG. uds KG Enu$s | EnKg
Alemania | 4883827 | 318937 | 5600350 | 287937 | 5929661 | 272002 | 1010 | -7.64
ChinaHong| - -ac, | 88476 | 156844 | 45035 | 1170484 | 44765 | -1815 | 28,05
Kong SAR ! '
Reino Unide| 656219 | 33808 | 1316326 | 50402 | 1850322 | 69503 | 67.92 | 4347
USA 287201 | 10000 | 1564096 | 76839 | 1972014 | 55546 | 162,04 | 13568
Otros | 4934539 | 279346 | 7941820 | 367621 | 7040432 | 345096
Mmt:i'a' 12509140 | 728567 | 16579436 | 827834 | 17962913 | 787092 | 19,83 | 3,94

Fuente: UN - COMTRADE
Alemania es el tercer exportador de hilado de lana o pelo fino acondicionado, sus

ventas para el periodo 2002/2004 decrecieron a una tasa acumulativa promedio del
-0.03% en doélares y de —15.2% en Kg., por tener precios mas altos que sus
competidores. EE.UU. es el principal comprador de este mercado, representando
sus compras el 22% del total exportado por Alemania, seguido por Suiza con el 21%

y Austria con el 15%.

Exportaciones de Alemania de Hilado de Lana o Pelo Fino Acondicionado -

5109.10.00
4
2002 2003 200 Tasa de Crec.

PAISES uds KG. u$s KG. u$s KG Enu$s | EnKg
Austria 805391 22398 1065000 21300 551000 12125 -17,29 -26,42

Suiza 479594 168101 793000 20699 791000 19800 28,43 10,89
Holanda 594260 22601 718000 19898 332000 13187 -25,26 -23,61

USA 259363 10625 561000 17300 810000 19300 76,72 34,78

Otros 1612588 | 77745 1641000 63155 1265000 42849
M.lt.lzt:ilal 3751196 | 149470 | 4778000 | 142352 | 3749000 | 107261 -0,03 -15,29

Fuente: UN - COMTRADE
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Comercio Internacional de Tejidos de pelo fino cardados, Los demas,

mezclados exclusiva o principalmente con filamentos sintéticos o artificiales -
5111.11.00

Las importaciones mundiales de Tejido de Pelo Fino Cardado para el afio 2004,
alcanzaron los u$s 205.168.944, creciendo un 2.18% con respecto al afio anterior,
mientras que las exportaciones mundiales para ese mismo afic alcanzaron los u$s
221.764.245 -, creciendo un 3.7% con respecto al afio anterior. Por su parte, en el
ano 2003, las importaciones mundiales se ubicaron en u$s 200.785.051 -,
disminuyendo un 0.5% con respecto al afio anterior y las exportaciones llegaron a
u$s, 213.756.060 siendo un 15.8% inferiores al afio anterior. Con respecto al afio
2002, el total de las importaciones mundiales se ubicé en u$s 201.770.116 vy las

exportaciones en u$s 253.892.202 .

Dentro de los paises importadores, Japén es el principal comprador con el 11.6% del
total importado a nivel mundial {u$s 23.875.685), seguido por China con el 11.1%
(u$s 22.826.797), Alemania con el 10.1% (u$s 20.824.000), Rumania con el 6.2%
(u$s 12.656.558 ), y Hong Kong con el 5.% (u$s 10.298.029)

Con respecto a los principales paises exportadores, Italia vende le 39% del total
exportado mundial (u$s 86.563.550), seguido por Japon con el 14.3% (u$s
31.777.662), Reino Unido con el 12% (u$s 26.690.416) y Alemania con el 11.3%
(u$s 25.097.000)

Como se mencioné en parrafos anteriores Japodn es el principal importador de Tejido
de pelo fino cardado. Sus importaciones para el periode 2002/2004 crecieron en
délares a una tasa acumulativa promedio del 11.9%, mientras que la tasa de
crecimientoc en kg. para ese periodo fue de 4.1%. Este crecimiento en las
importaciones de Japén es para balancear sus stocks y responder a sus

exportaciones.

82



El principal exportador de Tejido de pelo fino cardado al mercado Japonés es Italia,
representando sus ventas el 43% del total importado por Japén en el afic 2004,

seguido por China con el 37.6% y Reino Unido con el con el 14%.

Importaciones de Japén de Tejidos de pelo fino cardados — 5111.11.00
2

2002 2003 004 Tasa de Crec.
PAISES uss KG. u$s KG, uds KG Enu$s | En Kg
China 5739306 | 128941 | 5778503 | 130640 | 8979761 | 185273 | 2508 | 13,22
ltalia 8924186 | 125398 | 9383116 | 112957 | 10288035 | 136332 | 7,37 | 4,27
Reino Unido| 2996773 | 48472 | 358812¢ | 51265 | 3335318 | 42613 550 | -6,24

Otros 1404523 | 31905 | 1255964 | 26706 | 1272571 | 18661

MT:?\t:i;I 19064788 | 334716 | 20005712 | 321568 | 23875685 | 362879 | 11,91 | 4,12

Fuente: UN - COMTRADE

China es el segundo importador de Tejido de pelo fino cardado. Sus importaciones
para el periodo 2002/2004 crecieron a una tasa acumulativa promedio del 7% en
dolares y decrecio 28% en Kg., por una aumento en sus precios de compra para
dicho periodo. El principal exportador a este mercado es Japdn con el 67% del total

importado por China, seguido por Korea con el 12% e Italia con el 8%.

Importaciones de China de Tejidos de pelo fino cardados — 5111.11.00
2 2 2
200 003 004 Tasa de Crec.
PAISES us$s KG. uds KG. uds KG Enu$s | EnKg
Japén | 13920651 | 1387125 | 11764272 | 1122000 | 15311201 | 520875 | 4,88 |-38,72
ltalia 2201110 | 200195 | 1110785 | 126753 | 1804719 | 54351 9,45 |-47,90
Korea 1691424 | 235886 | 1030573 | 212105 | 2830642 | 350875 | 29,36 | 21,96
Otros 2165305 | 380300 | 2682218 | 492718 | 2880235 | 229815
M'[I‘r’"ji'al 19978490 | 2203606 | 16587848 | 1963576 | 22826797 | 1155916 | 6,89 |-27,57

Fuente: UN - COMTRADE
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Alemania es otro importador de Tejido de pelo fino cardado. Sus importaciones para
el pericdo 2002/2004 crecieron a una tasa acumulativa promedio del 0.12% en
délares y decrecieron un -22% en Kg., por una aumento en sus precios de compra
para dicho periodo. El principal exportador a este mercado es ltalia con el 92% del
total importado por Alemania, seguido por Reino Unido con el 8% y Espafia con el
3%.

Importaciones de Alemania de Tejidos de pelo fino cardados — 5111.11.00

2 2
002 go3 2004 Tasa de Crec.

PAISES u$s KG. u$s KG. u$s KG En u$s | En Kg

ltalia 15176514 | 441375 | 11252000 | 233500 | 14807000 | 247699 -1,22 | -25,09

Reino Unido| 1646852 | 48101 1411000 | 25699 | 1620000 31500 -0,82 | -19,08

Espaiia 411258 23601 520000 21101 591000 23101 19,88 | -1,06

Otros 1992588 | 96452 1486000 | 53945 | 2257000 67869

Total
Mundial

Fuente: UN - COMTRADE

19227212 | 609529 | 14679000 | 334245 | 19275000 | 370169 0,12 | -22,07

Otro importador de Tejido de pelo fino cardado es Rumania. Sus importaciones para
el periodo 2002/2004 decrecieron a una tasa acumulativa promedio del -0.9% en
délares y un —17.7% en Kg. El principal exportador a este mercado es Italia con el

55% del total importado por Rumania y Alemania con el 21.5%.
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Importaciones de Rumania de Tejidos de pelo fino cardados - 511111
2002 2003 2004 - ca de Croc.
PAISES u$s KG. uds KG. u$s KG Enu$s | En Kg
Italia 9121000 | 375000 | 13731729 | 476937 | 6996099 | 188898 | -12.42 |-29.03
Alemania | 1068000 | 26652 | 650646 | 15062 | 2721045 | 70054 | 59.62 | 62,13
Otros | 2698000 | 125137 | 2965889 | 131137 | 2939414 | 97902
MZ?;LI 12887000 | 526789 | 17348264 | 623136 | 12666558 | 356854 | -0,90 |-17,69

Fuente: UN - COMTRADE

Con respecto a las exportaciones, Italia es el principal exportador a nivel mundial,
sus exportaciones para el periodo 2002/2004 decrecieron en u$s a una tasa
acumulativa promedio del -1% y en Kg al —-7%. Esta baja en sus exportaciones es
producto de la menor demanda alemana que es el principal destino para las

exportaciones de ltalia, representando sus compras el 17% del total exportado por

este pais, seguido por Japén con el 11% y Francia con el 0.6%.

Exportaciones de Italia de Tejidos de pelo fino cardados — 5111.11.00

2002 2003 2004 Tasa de Crec.
PAISES u$s KG. u$s KG. uds KG En u$s | En Kg
Alemania | 16868870 { 343375 | 11245860 | 186996 | 14800909 | 239449 -6,33 |-16,49
Francia 5704269 | 123906 | 5550940 | 102746 | 5447398 85734 -228 |-16,82
Japén 7491525 | 115859 | 8899371 | 129914 | 9606829 130265 13,24 6,03
Korea 5686646 | 94757 6245680 | 115675 | 3396866 50269 2271 |-27,16
Otros 52526346 | 1860858 | 49603508 | 1549707 | 53170169 | 1698827
ME?\t:ilal 88277656 | 2538755 | 81545359 | 2085038 | 86422171 | 2204544 | -1,06 5,81

Fuente: UN — COMTRADE
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E! segundo exportador de tejido de pelo fino cardadeo es Japén, sus exportaciones
para el periodo 2002/2004 decrecieron en u$s a una tasa acumulativa promedio del
-1.7% y en Kg al -11%, debido a una baja en las compras de China , principal
destino para las exportaciones de Japon, representando sus compras el 77% del
total exportado por este pais, seguido por Hong Kong con el 7% y Korea con el
0.4%.

Exportaciones de Japoén de Tejidos de pelo fino cardados - 5111.11.00

4
2002 2003 200 Tasa de Crec.

PAISES u$s KG. u$s KG. uds KG Enu$s | En Kg

China 26525752 | 903750 | 21748094 | 680375 | 24538327 | 666312 -3,82 | -14,14

China Hong

Kong SAR 2474247 | 195359 | 2053456 | 173476 | 2234114 150964 -4.98 [-12,09

Korea 1482176 | 56050 1222926 | 38109 | 1210000 37093 -8,95 |-18,65

Otros 2413413 | 96482 | 2963408 | 91966 | 3795221 135287

Total
Mundial

Fuente: UN - COMTRADE

32905588 | 1251641 | 27987884 | 984926 | 31777662 | 989656 1,73 | -11,08

Comercio internacional de Tejido de Pelo fino Peinado — 5112.19.00:

Las importaciones mundiales de Tejido de pelo fino peinado para el afc 2004,
alcanzaron los u$s 1.080.546.775, creciendo un 8.4% con respecto al afo anterior,
mientras que las exportaciones mundiales para ese mismo afio alcanzaron los u$s
1.178.363.567 .-., creciendo un 7% con respecto al afio anterior. Por su parte, en el
afno 2003, las importaciones mundiales se ubicaron en u$s 996.259.593.-, creciendo
un 2.2% con respecto al afo anterior y las exportaciones llegaron a u$s
1.100.227.862, siendo un 8% superiores al aio anterior. Con respecto al afio 2002,
el total de las importaciones mundiales se ubicé en u$s 974.467.542 y las
exportaciones en u$s 1.018.747.210.
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Dentro de los paises importadores, China es el principal comprador con el 28% del
total importado a nivel mundial (u$s 298.197.715), seguido por Hong Kong con el 9%
(u$s 98.408.099), EE.UU. con el 5.5% (u$s 59.723.861) y Alemania con el 4.8% (u%s
52.310.000).

Con respecto a los principales paises exportadores, China e Italia. vende le 23%
cada una del total exportado mundial (u$s 268.846.852), sequido por Japon con ei
8% (u$s 95.393.390) y Alemania con el 7.7% (u$s 90.654.000)

Como se mencioné en parrafos anteriores China es el principal importador de Tejido
de pelo fino peinado. Sus importaciones para el periodo 2002/2004 crecieron en
dolares a una tasa acumulativa promedio del 8%, mientras que la tasa de
crecimiento en kg. para el mismo periodo disminuyd en un 42%, lo estaria indicando
que en los afios mencionados se produjo un aumento en [os precios de importacion

del tejido.
Japén es el principal exportador de tejido de pelo fino peinado al mercado chino,

representando sus ventas el 57% del total importado por China en el afio 2004,
seguido por Italia con el 14% y Korea con el con el 8.3%.
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Importaciones de China de Tejidos de pelo fino peinado- 5112.19.00

2002 2003 2004
Tasa de Crec.

PAISES uss KG. us KG. uss KG | Enuss | EnKg

Italia 33665700 | 3115187 | 30282348 | 28660937 | 42279477 | 983437 12,07 | -43,81

Japén 166417200 (18039070 160607888 [16714304|170647941| 5318796 1,26 -47,15

Korea 26368588 | 4367121 | 23127550 | 4263132 | 24793569 | 1611000 | -3,03 ‘-39,26

China Hong
Kong SAR 9766266 | 1506625 | 11727735 | 1830375 | 20019998 | 880375 43,18 | -23,56

Otros 20634966 | 2098285 | 23602879 | 3377756 | 40456730 | 1633259

M-[:,.t:ilal 256852720)31026288 | 249348400 | 29052504 | 298197715 (10426867 | 7,75 42,03

Fuente: UN - COMTRADE

Hong Kong es el segundo importador de Tejido de pelo fino peinado a nivel mundial,
sus importaciones para el periodo 2002/2004 crecieron un 20% en doélares y un 17%
en kg. ltalia es el principal exportador a este mercado contribuyendo con el 34% al
total importado por Hong Kong, seguido de China con el 34% y Japén con el 6%

Importaciones de Hong Kong de Tejidos de pelo fino peinado- 5112.19.00

2003 2004
2002 Tasa de Crec.

PAISES uds KG. u$s KG. u$s KG Enu$s | enKg

China 12561175 | 827437 | 21108914 | 1271125 | 33506287 | 1754437 | 63,32 45,61

Italia 28957000 | 703312 | 29206348 | 619500 | 33563237 | 607375 7,66 -7,07

Japén 7965683 | 338250 | 5394653 | 201068 | 6110321 | 272937 | -12,42 | -10,17

Otros 18500070 | 546962 | 18540067 | 539082 | 25228254 | 674049

M.[l?\tgilal 67983928 | 2415961 | 74249982 | 2630773 | 98408099 | 3308798 | 20,31 17,03

Fuente: UN — COMTRADE
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Las importaciones de EE.UU. de Tejido de pelo fino peinadeo para el afio 2004, han
registrado un crecimiento en délares del 7% para el periodo 2002/2004 y un
decrecimiento del 1% en kilos para el mismo periodo, por aumento en los precios de
compra externos para dicho periodo.

El principal exportador al mercado americano es Italia, cuya exportaciones
representaron el 35% de las compras de EE.UU. para el 2004, seguido por Reino
Unido con el 19% y México con el 11%.

Importaciones de EE.UU. de Tejidos de pelo fino peinado- 5112.19.00

2002 2003 2004 Tasa de Crec

PAISES u$s KG. us$s KG. ud$s KG Enu$s | EnKg

Italia 15864651 | 346375 | 17900372 | 361562 | 20671188 | 413687 14,15 9,29

México 6009572 | 283125 | 6138242 | 258000 | 6372621 | 310187 2,98 4,67

Reino Unido| 8485761 | 181082 | 9068582 | 166796 | 11257242 | 180890 15,31 -0,05

Canada 4880003 | 185867 | 3901498 | 135890 | 2296187 81886 -32,10 | -33,63

Otros 17188317 | 657949 | 16529622 | 555524 | 19126623 | 631643

Total
Mundial

Fuente: UN - COMTRADE

52508304 | 1654398 | 53538316 | 1478772 | 59723861 | 1618293 6,65 -1,10

Con respecto a las exportaciones, China e Italia son los principales exportadores a
nivel mundial, sus exportaciones para el periodo 2002/2004 crecieron en u$s a una
tasa acumulativa promedio del 40% China y del 4% ltalia .El principal destino para
las exportaciones de China es Japdn, representando sus compras el 20% del total
exportado por este pais, seguido por Korea con el 16% y Hong Kong con el 14%.
Con respecto a ltalia el principal destino para sus exportaciones €s Alemania con el
11%, seguido por Japén con el 9%, Francia con el 7% y Hong Kong con el 6%.
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Exportaciones de China de Tejidos de pelo fino peinado- 5112.19.00

2002 Tasa de Crec.
PAISES u$s KG. Enu$s | EnKg
Canadé 5721589 | 1040937 27,33 | 4235
China Hong
Kong SAR 26390672 | 4684164 21,15 | -36,64
Japén 25328640 | 4152152 4553 | -24,10
Korea 29842672 | 5821406 18,25 | -42,44
Otros 49603627 10013237 (-257447574
Total
Mundial 136887200 (25711896 40,14 | -28,91

Fuente: UN - COMTRADE




Exportaciones de Italia de Tejidos de pelo fino peinado- 5112.19.00
2002 2004
2003 00 Tasa de Crec
PAISES u$s KG. u$s KG. u$s KG Enu$s | En Eg_
Francia | 19975538 | 544312 | 20382101 | 464562 | 17649958 | 366062 | -6,00 | -17,99
Alemania | 30397512 | 753875 | 26875123 | 577437 | 29390253 | 554625 | -167 | -14,23
China Hong
Kong SAR 15402354 | 390812 | 18316305 | 407187 | 17160522 | 336125 5,55 7,26
Japén | 26782616 | 532750 | 27904141 | 482812 | 25015513 | 382875 | -3,36 | -15,23
Korea 20357776 | 458625 | 22846894 | 406125 | 13130741 | 230789 | -19,69 | -29,06
Espafia | 13166365 | 376562 | 14036149 | 380500 | 13367655 | 314937 0,76 -8,55
Rumania | 8650214 | 392562 | 13028945 | 538125 | 12886379 | 497062 | 2205 | 12,53
Otros 90772327 | 3295893 | 113526562 | 3431935 | 123079418 | 3260083
Mmtgi'al 249101408 | 7215995 | 276870143 | 7059538 | 268052453 | 6228893 | 3,73 | -7,09

Fuente: UN - COMTRADE

El tercer exportador mundial de Tejido de pelo fino peinado es Japon. sus
exportaciones para el periodo 2002/2004 decrecieron a una tasa acumulativa
promedio en délares del 3.3% y en Kg del 11.8%, por una suba en sus precios de
exportacion, lo que llevé a una baja en sus ventas externas. El principal destino de
las exportaciones japonesas es China, cuyas compras representan el 80.4% del total

exportado por Japon, seguido por Hong Kong con el 4% y Filipina con el 3%.
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Exportaciones de Japon de Tejidos de pelo fino peinado- 5112.19.00

2002
00 2003 2004 Tasa de Crec.
PAISES u$s KG. uds KG. u$s KG Enu$s | EnKg
China 77618800 | 3099375 | 77150656 | 2660250 | 76737084 | 2481000 | -0,57 -10,35
China Hong
Kong SAR 4506349 | 220691 3872084 179867 | 3536179 | 159589 | -11,42 | -14,96
Dem.
People’s 7573990 | 403562 | 4053819 185398 | 2870528 | 117132 | -38,44 | -4613
Korea
Filipinas 4361963 | 112343 | 4135155 107468 | 2885262 91796 -18 .67 -9,61
Vietnam 1943598 80484 2420058 804838 2026400 62847 2.1 -11,83
Otros 6030204 | 207505 | 6114164 184142 | 7337937 | 283355
ML?'lt:ilal 102034904} 4123960 | 97745936 | 3406613 | 95393390 | 3205719 | -3,31 -11,83

Fuente: UN — COMTRADE

Comercio

Internacional

principalmente con filamentos sintéticos o artificiales — 5112.20.00:

de Tejido de pelo fino mezclados exclusiva o

Las importaciones mundiales de Tejido de pelo fino mezclado para el afio 2004,

alcanzaron los u$s 179.152.064, creciendo un 38.17% con respecto al afio anterior,

mientras que las exportaciones mundiales para ese mismo afo alcanzaron los u$s

134.791.551 creciendo un 21.5% con respecto al afic anterior. Por su parte, en el

afo 2003, las importaciones mundiales se ubicaron en u$s 129.660.241 crecieron un

15.17% con respecto al afio anterior y las exportaciones llegaron a u$s, 110.935.660

siendo un 8% superiores al afic anterior. Con respecto al afo 2002, el total de las

importaciones mundiales se ubico en u$s 112.577.996 y las exportaciones en u$s
102.826.018.

Dentro de los paises importadores, China es el principal comprador con el 36.5% del
total importado a nivel mundial (u$s 65.390.801), seguido por Hong Kong con el 13%
(u$s 23.811.899) y Rumania con el 10% (u$s 18.679.949).
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Con respecto a los principales paises exportadores, ltalia vende le 28% del total
exportado mundial (u$s 37.549.205), seguido por China con el 17% (u$s
26.430.173) y Hong Kong con el 12% (u$s 15.970.723).

Como se menciond en parrafos anteriores China es el principal importador de tejido
de pelo fino mezclado. Sus importaciones para el periodo 2002/2004 crecieron en
délares a una tasa acumulativa promedio del 22.2%, mientras que la tasa en kg.

para ese periodo decrecio un 31%, por un aumento de los precios transados.

Japon es el principal exportador de Tejido de pelo fino mezclado al mercado Chino,
representando sus ventas el 57.5% del total importado por China en el afio 2004,

seguido por Italia con el 13% y Korea con el %12.

Hong Kong es el segundo importador de Tejido de pelo fino mezclado a nivel
mundial, sus importaciones para el periodo 2002/2004 crecieron un 38% en délares
y un 37% en kg. Italia es el principal exportador a este mercado contribuyendo con el
38.4% al total importado por Hong Kong, seguido de China con el 34% y Japén con
el 9%.

Importaciones de China de Tejido de Pelo Fino Mezclado — 5112.20.00

4

2002 2003 200 Tasa de Crec.

PAISES u$s KG. uds KG. ulds KG En u$s En Kg
Italia 7298830 (1027562 5143259 | 829312 | 8496494 | 417000 7.89 -36,30

Japén 23016288 |2797812| 27771676 | 3484312 37656936 | 1271687 27,91 -32,58

Korea 8239839 |2151937| 6697647 1708250} 7725143 | 969250 | -3,17 -32,89

China Hong

Kong SAR 1151854 | 522500 | 2460602 | 765562 | 4717283 | 401437 | 102,37 -12,35

Otros 4081357 (1132410 5241588 |1332130| 6794945 | 558816

Total
Mundial

Fuente: UN - COMTRADE

43788168 |7632221| 47314772 18116566 | 65390801 |3618190| 22,20 -31,15
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Importaciones de Hong Kong de Tejido de Pelo Fino Mezclado — 5112.20.00

2002 2003 2004
Tasa de Crec.

PAISES uds KG. uds KG. u$s KG En u$s En Kg__

China 3471657 | 357000 | 3810281 | 314687 | 8004576 | 716250 | 51,85 41,64

Italia 3973929 | 176132 | 5168283 | 223492 | 9148152 | 342312 | 51,73 39,41

Japon 1440778 | 56875 | 1743128 | 139859 | 2212995 | 152601 | 23,83 63,80

Otros 3615271 | 151373 | 3286638 | 138023 | 4445276 | 183821

ML‘;‘;LI 12501635 | 741380 | 14008341 | 816061 | 23811999 |1394984| 38,01 | 37,7

Fuente: UN - COMTRADE

Las importaciones de Rumania de Tejido de pelo fino mezclado para el afio 2004,
han registrado un crecimiento en délares del 30% para el periodo 2002/2004 y del
2% en kilos para el mismo periodo.

El principal exportador al mercado rumano es Mtalia, cuya exportaciones
representaron el 61% de las compras de Rumania para el 2004, seguido por Francia
con el 16.4% y Reino Unido con el 5%.

Importaciones de Rumania de Tejido de Pelo Fino Mezclado - $112.20.00

2
2002 2003 004 Tasa de Crec.

PAISES uds KG. uds KG. uds KG Enu$s | EnKg

Italia 6774000 | 544000 | 8403802 | 590502 | 11348443 | 638187 | 29,43 8,31

Reino Unido| 1297000 | 179000 | 2253812 | 184671 | 985927 83730 | -12,81 -31,61

Francia 870000 44000 | 2981989 | 1242092 | 3076311 | 119113 | 78,09 64,53

Otros 2047000 | 176971 | 2105501 | 135285 | 3269268 | 140401

MTJ?‘\t:i'al 11088000 | 943971 | 15745204 |1034730( 18679949 | 981431 | 29,80 1,96

Fuente: UN - COMTRADE
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Con respecto a las exportaciones, ltalia es el principal exportador a nivel mundial,
sus exportaciones para el periodo 2002/2004 crecieron en u$s a una tasa
acumulativa promedio del 25% y en Kg al 8%, por una mayor demanda espafola. .El
principal destino para las exportaciones de Mtalia es Hungria, representando sus
compras ¢l 14.4% del total exportado por este pais, seguido por Espafia con el 11%
y Tunez con el 7.4%.

El segundo exportador mundial de Tejido de pelo fino mezclado es China. Sus
exportaciones rpara el periodo 2002/2004 decrecieron a una tasa acumulativa
promedio en doélares del 27.5% y en Kg decrecieron al 39.4%, el principal destino de
las exportaciones chinas es Turquia, cuyas compras representan el 48% del total

exportado por China, seguido por Korea con el 15.4% y Hong Kong con el 11.3%.

Exportaciones de Italia de Tejido de Pelo Fino Mezclado - §112.20.00
2002 2003 2004 Tasa de Crec.
PAISES u$s KG. u$s KG. u$s KG Enu$s | EnKg
Alemania | 3053303 | 100515 | 2104417 | 59888 | 2101715 | 50433 | -17,03 | -29,17
Hungria | 3339138 | 214601 | 3708563 | 203414 | 5374854 | 271000 | 26,87 12,37
Espaiia | 1853122 | 67332 | 1525830 | 51929 | 4105121 | 111914 [ 48,84 28,92
Tunez 1255628 | 79679 | 2689222 | 159738 | 2762843 | 119359 | 48,34 22,39
Otros 14281201 | 611608 | 15486677 | 590691 | 22876165 | 723903
MTI‘:::ILI 23782392 (1073735| 25514709 | 1065670 37220698 |1276609] 25,10 9,04

Fuente: UN - COMTRADE
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Exportaciones de China de Tejido de Pelo Fino Mezclado — 5112.20.00

2002 2003 2004 - ca de Crec.
PAISES u$s KG. u$s KG. uss KG Enu$s | EnKg
i’g:ggﬂ.{g 3818267 | 891687 | 3412374 | 669312 | 3001482 | 160433 | -11,34 | -57.58
Japon | 1925337 | 373562 | 2232952 | 404562 | 2594206 | 114832 | 16,08 | -44,56
Korea | 3824093 | 941250 | 6423981 |1202625| 4084061 | 254652 | 3,34 | 47,99
Turquia | 378794 | 74707 | 5291572 |1055125| 12630557 | 645375 | 477,44 | 193,92
Otros | 6308861 |1947166| 6515865 |1647925| 4119867 | 374050
wotal | 16256352 (4228372 23876744 | 5069549 | 26430173 | 1549342| 27,51 | -39.47

Fuente: UN - COMTRADE

Comercio internacional de Tejido de Pelo Fino mezclados exclusiva o

principalmente con fibras sintéticas o artificiales discontinuas — 5112.30.00

Las importaciones mundiales de Tejido de pelo fino mezclado para el afio 2004,
alcanzaron los u$s 384.003.963, creciendo un 32% con respecto al afio anterior,
mientras que las exportaciones mundiales para ese mismo afio alcanzaron los u$s
482.340.381 creciendo un 34% con respecto al afio anterior. Por su parte, en el afio
2003, las importaciones mundiales se ubicaron en u$s 290.855.041 crecieron un
0.6% con respecto al afio anterior y las exportaciones llegaron a u$s 360.918.939,
siendo un 11% superiores al aio anterior. Con respecto al afio 2002, el total de las

importaciones mundiales se ubico en u$s 289.087.155 y las exportaciones en u$s

324.871.222.

Dentro de los paises importadores, China es el principal comprador con el 24.8% del
total importado a nivel mundial (u$s 43.993.248), seguido por Rumania con el 22.3%
(u$s 39.395.380), Alemania con el 22% (u$s 38.937.000) y Turquia con el 21% (

u$s 36840.436).
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Con respecto a los principales paises exportadores, Iltalia vende le 27% del total
exportado mundial (u$s 75.817.282), seguido por China con el 23.4% (u$s
65.987.411) y Alemania con el 19% (u$s 52.642.000 ).

Como se mencion6 en parrafos anteriores China es el principal importador de tejido
de pelo fino mezclado. Sus importaciones para el periodo 2002/2004 crecieron en
dblares a una tasa acumulativa promedio del 7.24%, mientras que la tasa en kg.

para ese periodo decrecid un 39%, por una aumento en los precios comecializados.

Japon es el principal exportador de Tejido de pelo fino mezclado al mercado Chino,
representando sus ventas el 66% del total importado por China en el afo 2004,
seguido por Hong Kong con el 9% y Korea con el 8.2%.

Importaciones de China de Tejido de Pelo Fino mezclados principalmente
con fibras sintéticas o artificiales discontinuas — 5112.30.00

4
2002 2003 200 Tasa de Crec.

PAISES u$s KG. u$s KG. u$s KG Enu$s | EnKg

Japén 22658528 12725312 23311658 |2775625| 28842791 {1018000| 12,82 -38,85

Korea 5131996 1132837 3292502 | 912250 | 3621847 | 214000 | -15,98 -56,54

China Hong

Kong SAR 2579888 | 556750 | 3137008 | 623000 | 3828128 | 202000 | 21,81 -27,58

ltalia 2410540 | 470750 | 2756699 | 457875 | 2224139 | 113523 -3,94 -50,89

Otros 5475280 1267423 5229381 (1529881| 5476343 | 655862

Total
Mundial

Fuente: UN - COMTRADE

38256232 |6153172| 37727248 |6298631| 43993248 | 2294385 7,24 -38,94

Rumania es el segundo importador de Tejido de pelo fino mezclado a nivel mundial,
sus importaciones para el periodo 2002/2004 crecieron un 25% en doélares y un

2.3% en kg. Italia es el principal exportador a este mercado contribuyendo con el
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38% al total importado por Rumania, seguido de Alemania con el 18.4%, Espaiia con
el 10% y Reino Unido con el 9%.

Alemania es el segundo importador de Tejido de pelo fino mezclado a nivel mundial,
sus importaciones para el periodo 2002/2004 crecieron un 8% en délares y
decrecieron en kg. un 21%. Italia es el principal exportador a este mercado
contribuyendo con el 42.4% al total importado por Alemania, seguido de Portugal
con el 20.4% y Lituania con el 7%.

Importaciones de Rumania de Tejido de Pelo Fino mezclados
principalmente con fibras sintéticas o artificiales discontinuas - 5112.30.00

2 2 2004
200 003 0o Tasa de Crec.
PAISES u$s KG. u$s KG. uss KG Enu$s | EnKg
Alemania | 6356000 | 256000 | 3363243 | 115398 | 7262954 | 208167 6,90 -9,83

Italia 89463000 | 702000 | 80V7V5S | 529875 | 14871780 | 693687 | 25,36 -0,59

Portugal 179000G | 78000 | 2326074 | 95086 | 2221502 | 77273 11,40 -1,10

Reino Unido| 1804000 | 129000 | 2752448 | 165503 | 3523804 | 177851 48,22 17,42

Holanda 1524000 | 97000 | 3083989 | 134878 | 3422483 | 113316 | 49,86 8,08

Espafia 1541000 | 63000 | 2058810 | 67812 | 4021087 | 126253 61,54 41,56

Otros 4534000 | 273837 | 5982314 | 283519 | 7494253 | 288744

Mmt;ilal 25288000 |1502837 | 24560644 |1257173| 39395380 |1572975] 24,81 2.31

Fuente: UN — COMTRADE

98



Importaciones de Alemania de Tejido de Pelo Fino mezclados
principalmente con fibras sintéticas o artificiales discontinuas - 5112.30.00

2003
2002 2004 Tasa de Crec,

PAISES uls KG. u$s KG. u$s KG Enu$s | EnKg

Francia 2553985 | 86601 | 1630000 | 41699 | 2067000 | 47601 -10,04 -25,86

Italia 7444499 | 269182 | 9125000 | 236800 | 15848000 | 389312 | 45,90 20,26

Lituania 9272413 | 861625 | 1652000 | 107101 | 2464000 | 148398 | -48,45 -58,50

Portugal 6118828 | 302000 | 6164000 | 241300 | 7625000 | 272875 11,63 -4,94

Espafia 3552105 | 172699 | 3657000 | 137101 | 1353000 | 45300 -38,28 -48,78

Otros 3307338 [13659894| 16360000 | 497622 | 28324000 | 820043

Total
Mundial

Fuente: UN - COMTRADE

32249168 | 1840693 | 26181000 | 876023 | 37302000 |1138218| 7,65 -21,36

Con respecto a las exportaciones, Italia es el principal exportador a nivel mundial,
sus exportaciones para el periodo 2002/2004 crecieron en u$s a una tasa
acumulativa promedio del 21% y en Kg al 8%. Este aumento es producto de las
mayores compras realizadas por Alemania, principal destinc para ias exportaciones
de ltalia, representando sus compras el 20% del total exportade por este pais,
seguido por Rumania con el 6.3% y Francia con el 6%.
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Exportaciones de Italia de Tejido de Pelo Fino mezclados principalmente
con fibras sintéticas o artificiales discontinuas — 5112.30.00

2002
2003 2004 Tasa de Crec.
PAISES uds KG. u$s KG. u$s KG Enu$s | EnKg
Alemania | 8299698 | 255492 | 9741454 | 244144 | 15407885 | 362875 | 3625 | 19.18
Francla | 3747002 | 112136 | 3411472 | 89312 | 4510067 | 105402 | 972 | -3.05
ChinaHong| .00, | 58304 | 19282424 | 42386 | 2432863 | 49468 | 541 7.96
Kong SAR - '
Japén | 4010161 | 91902 | 3328842 | 67902 | 3423151 | 61578 | -7.61 | -18,14
Korea | 3197231 | 77718 | 2188614 | 45041 | 3026990 | 58625 | 270 | -13,15
Rumania | 2480548 | 220136 | 2104845 | 139945 | 4800446 | 249000 | 3911 | 6,35
Espafa | 4197734 | 137605 | 4989049 | 140132 | 4050523 | 116108 | -1,77 | -8.14
Reino Unido| 3394840 | 104902 | 1595410 | 49125 | 2311550 | 569688 | -17.48 | -26.31
Otros | 20528581 |1018420| 7456827 |1173395| 36085517 | 1361869
Mm‘:i'al 52045208 |2076705| 54098937 |1992282| 76049892 | 2421894} 20,88 | 7,99

Fuente: UN — COMTRADE

Las exportaciones de Tejido de pelo fino mezclado de Alemania para el periodo
2002/2004 decrecieron a una tasa acumulativa promedio en dolares del 19% y en
Kg, a una tasa del 1.3%, el principal destino de las exportaciones Alemanas es
Rumania, cuyas compras representan el 30% del total exportado por Alemania,

seguido por Polonia con el 12% y Turquia con el 8%.
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Exportaciones de Alemania de Tejido de Pelo Fino mezclados
|[principalmente con fibras sintéticas o artificiales discontinuas — 51.12.30.00
2002 2003
2004 [Tasa de Crec.

PAISES u$s KG. u$s KG. u$s KG Enu$s | EnKg

Lituania | 2160452 | 101000 | 2465000 | 89601 | 2917000 | 100500 | 16,20 | -0,25

Polonia | 4629410 | 192398 | 4366000 | 135199 | 6099000 | 144398 | 1478 | -13,37

Rumania | 10088783 | 432375 | 9513000 | 323625 | 15407000 | 471687 | 23,58 4,45

Turquia | 2636406 | 84500 | 2258000 | 61898 | 4169000 | 98101 | 25,75 7,75

Otros | 33822794 |1409767| 37201000 |1202813| 47500000 |1436850

M'[l?‘t:igl 36459200 [1494267 | 39459000 |1264711| 51669000 [1534951| 19,05 1,35

Fuente: UN - COMTRADE

2.1.1. Selecciéon de Mercados con Potencialidad de Exportacion:

El analisis realizado del comercio mundial de mohair, desde el pelo primario sin valor
agregado hasta la confeccién de tejidos, sera utilizado para disefiar la estrategia de
insercion en el mercado internacional por parte de los productores de fibra mohair de
las provincias de Neuquen, Rio Negro y Chubut, ya que en el mismo se describié los
flujos comerciales por producto, como asi'también se identifico los principales paises
importadores y exportadores (potenciales compradores y potenciales competidores)

y los volimenes transados en dicho comercio.
La informacion obtenida a través de este analisis, nos permite seleccionar los
potenciales mercados a los que podran exportar los productores de fibra mohair de

las provincias mencionadas, por tipo de producto analizado.

La estrategia utilizada para la seleccion de los potenciales mercados para exportar,
esta basada en elegir mercados cercanos, como estrategia de corto plazo (América
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Latina y México), dada la nula experiencia exportadora de los productores de pelo
mohair de la provincias patagénicas.

Ademas porque con casi todos ellos hay acuerdos comerciales, exigen menores
volumenes, tienen menores restricciones, Argentina mantiene presencia exportadora
y por la cercania de los mismos, que facilita el acceso, con mayores alternativas de
trasporte y menor valor de los fletes, como asi también por ia idiosincrasia de los

compradores y el idioma.

Para el mediano plazo, cuando ya se haya adquirido la experiencia y exista una
familiaridad con la exportacién, se podran abordar mercados mas complejos donde
se exija el cumplimiento de mayores estandares, donde los volimenes sean
mayores y donde las condiciones de acceso desde el punto de vista logistico
requieran un mayor conocimiento.

En funcion de lo expuesto, se han elegido los mercados que se detallan a
continuacién por tipo de producto

5102.19.00 Pelo fino, sin cardar ni peinar- Mercados Seleccionados

» Uruguay

» EE.UU’

» Reino Unido*
> Alemania®

Importaciones de Uruguay de Pelo fino, sin cardar ni peinar (los demas)-
5102.19.90.00

(En u$s)

Raisesil| 20021 [IZ003 1 Il 20078 | IlZ2605
Pert - 24000 | 27000 | 16000
Reino

Unido - 3000 | 2000 | 1000
Total I |HEONEN 270000 | 250008 1 70000

Fuente: ALADI.Org

® Ei cuadro de la importaciones de Alemania se encuentra en le andlisis intemacional del producto
* El cuadro de la importaciones de ltalia se encuentra en le andlisis internacional del producto.
[dem anterior
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5103.10.00 Borras del peinado de lana o pelo fino — Mercados Seleccionados

» Bolivia

» Brasil

> Iltalia®

» Alemania’

Importaciones de Bolivia de Borras del peinado de lana o pelo fino -

5103.10.00
2002 2003 2004
Tasa de Crec.

Paises uds Kg uds Kg u$s Kg Enu$s | EnKg |
Argentina | 278388 |168539| 356939 | 197933 | 423220 | 170375 | 23,30 0,64
Uruguay 54143 19445

TOTAL
MUNDIAL 278388 (168539 356939 | 197933 | 477363 | 189820 | 30,95 6,13

Fuente: UN - COMTRADE

® El cuadro de la importaciones de Italia se encuentra en le analisis intemacional del producto

7 {dem anterior
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Importaciones de Brasil de Borras del peinado de lana o pelo fino —

5103.10.00
2004
2002 2003 o0 Tasa de Crec.

Paises u$s Kg uls Kg u$s Kg Enu$s | EnKg |
Argentina 69819 42468 50248 24593 85740 33523 10,82 | 11,15
Sudafrica 66358 20437 98494 32117 117208 26136 32,90 13,09

TOTAL
MUNDIAL 136177 | 62905 | 148746 56710 213668 64284 25,26 1,09

Fuente: UN - COMTRADE

5105.39.00 Tops de pelo fino — Mercados Seleccionados

Peru

YV V. W ¥V V

Chile

Italia®

Alemania

Reino Unido

® El cuadro de la importaciones de 'talia se encuentra en le analisis internacional de! producto
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Importaciones de Top de Pelo Fino
(5105.39.00) - Aiio 2004

e @ L oo | g

{Chile Mundo $ 148092 15436
Peru $ 93759 10562
Argentina $ 30951 4125
ltalia $ 20175 531

Alemania__ |Mundo $1.715.000| 182.317

Sudafrica $ 842.000 95.300
Argentina $ 471.000 68.000

Suiza $ 128.000 30.000

Reino

Unido Mundo $4.116,189( 447.808
Francia $2.313.102{ 195.894
Sudafrica $ 545.320 107.511
Argentina $ 432.450 72.843

Pert Mundo § 560.276 45514
Bolivia $ 508.976 42035
Inglaterra $ 45.934 2937

Fuente: UN - COMTRADE

5108.10.00 Hilados de pelo fino cardado .- Mercados seleccionados
> Brasil
> USA

» Reino Unido

>

Italia®

Importaciones de Pelo Fino Cardado 5108.10.00

Ano 2004
|
M‘M uls “
|Brasil [Mundo 103,40 4,645
Argentina 102,479 4,624
Reino
Lnido Mundo 4,051,101 39,759
ltalia 3,767,577 34,445
usa Mundo $2,722,960 66,802
ltalia $1,387,405 26,421
Inglaterra $1,271,594 39,229

Fuente: UN - COMTRADE

® El cuadro de la importaciones de ltalia se encuentra en le andlisis internacional del producto
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5108.20.00 Hilados de pelo fino peinado — Mercados Seleccionados

Y VvV V Vv V¥

Importaciones de Pelo Fino Peinado 5108.20.00

Bolivia
Meéxico
Pera
Uruguay
USA

Ano 2004
P SOETET sy st o [Larinan o
Igr:aa‘doﬂi' ;%g;%egh | g;t?gs ket
Bolivia Mundo $1,047,901 77,244
lPeru $1,047,794 | 77,242
México Mundo $ 702,738 | 4,009,483
USA $ 609,141 | 3,934 625
Argentina $ 78,615 55
Halia $ 8,688 5,937
Nueva
Zelanda $ 6,294 63,421
Perd Mundo $ 48,198 4,558
Italia $ 40,997 425
Bolivia $7,201 308
7,139
{Uruguay  Mundo $ 176,161
Peru $ 163,309 6,875
Italia $ 9,068 128
Sudéafrica $ 3,784 136
USA Mundo $5,970,549 | 142,296
ltalia $3,538,315 66,402
Reino Unido | $1,017,388 28,792
Francia $ 399,647 11,812
China $ 387,180 6
Sudafrica $ 308,361 15,875
Peru $ 228,925 9,312
Canada $ 48,462 2,937
Balivia $ 24 595 843
Other Asia,
nes $6677 187
Suiza $ 4475 33
Belgica $ 2,361 20
Austria $ 2197 17
66
Uruguay $ 966
Fuente: UN - COMTRADE
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5109.10.00 Hilados de lana o pelo fino, acondicionados Con un contenido de lana
o pelo fino superior o igual al 85 % en peso — Mercados Seleccionados

» Chile
» Uruguay
> Meéxico

> USA

Importaciones de Hilados de lana o pelo fino, acondicionados

Ano 2004
Importador. ; Pl

Chile 4,610
Reino Unido 43294 1,187
Peru 27212 1,687
Francia 6483 105
Otros 1015

IMéxico Mundo 63178 36,326
Italia 29781 -~ 3,687
Perd 19432 7,437
Otros 13965

[Uruguay Mundo 255097 3,687
Reino Unido 211207 2,062
Italia 42828 1,5
Otros 1062

JUSA Mundo 17300499 627,920
italia 5734102 126,410
Pery 2700414 163,972
Reino Unido 1711250 39,785

64,062

Canada 1184198
Otros 5970535

Fuente: UN — COMTRADE
5111.11.20 Tejidos de pelo fino cardados, Los demas, mezclados exclusiva o

principalmente con filamentos sintéticos o artificiales — Mercados Seleccionados

» Brasil
» Uruguay
» México

107



» Espafa
» USA

Importaciones de Tejidos de pelo fino cardados

Afo 2004
Importador Paises u$s Kg

|Brasit Mundo 3459656 15,954
Portugal 249688 7750
Uruguay 82511 7750
QOtros 13766

[México Mundo 4263861 678,482
USA 2733178 386,75
China 522202 6750
ltalia 47692 29,875
Canad4 327721 210,347
Otros 633058

Espafia Mundo 3792732 393,324

halia 3011581 71,164
China 224106 3,187
Reinc Unido 218515 3500
Turquia 8179 3000
Otros 330351

Uruguay Mundo 76726 . 3,417
Italia 56022 2,625
Francia 12274 351
Otros 8430

JUSA Mundo 6998916 140,326
italia 3933158 52,4@'
Reino Unido 1096775 17,058l
China 692752 24,363
Otros 1270231

Fuente: UN - COMTRADE

5112.19.00 Tejidos de pelo peinados — los demas — Mercados Seleccionados

> Bolivia
» Brasil
» Chile
» México
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> Espaiia

» USA

Importaciones de Tejidos de pelo peinados

Ao 2004
Elmportadors 1ul
olivia World 114681
Peru 56322
Chile 32791
Spain 11354
Otros 14214
Brasil \World 544034 35,128
Uruguay 327315 30,246
Italy 66654 9170
United 1000
Kingdom 45007
Ofros 105058
Chile World 4817027 189,933
USA 2674292 41,105
Italy 760594 19390
China 327563 14750
7,375
Spain 275103
Otros 779475
IMéxico orld 11364443 | 3,899,835
China 3958381 182,593
Uruguay 2264764 140660
Htaly 1835854 141480
2,887,687
USA 847614
Otros 2457830
Espaia 'World 24469144 777,877
Italy 16316490 475937
Turkey 2107181 68,175
France 1259874 27,339
Uruguay 923508 38,257
44,433
Bulgaria 86758
Otros 3775333
USA World 59723861 1,618,293
Italy 20671188 413,687
United 180890
Kingdom 11257242
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Mexico 6372621 310,187

Belgium 3423832 96,101
81,886

Canada 2296187

Otros 15702791

Fuente: UN - COMTRADE

§112.20.00

sintéticos o artificiales — Mercados Seleccionados

Los demas, mezclados exclusiva o principalmente con filamentos

> Chile

>

>

Importaciones de Los demas, mezclados

Uruguay

Meéxico

Espafia

USA

Ano 2004

%importadors

Chile
Italy 91651
United
Kingdom 51242 945
Spain 22373 515
Otros 7782

[México World 148486 432,525
USA 84914 341,312
Italy 43929 4,125
Spain 14884 3880
Otros 4759

Spain World 4707186 124,038
ltaly 3605522 96,886
France 674311 7,812
India 174425 6,625
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[Turkey 54328 3,125
Otros 188600

Uruguay World 193774 14,906
Brazil 185027 14 062
China 3818 580
Otros 4929

USA (World 2715780 81,854
Italy 1275455 40,925
Canada 357971 17,421
Otros 1082353

Fuente: UN - COMTRADE

5112.30.00 Los demas, mezclados exclusiva o principalmente con fibras sintéticas

o artificiales discontinuas — Mercados Seleccionados

v

Bolivia

Y

Brasil
Chile
México

Espana

Y Vv V¥V v

USA

Importaciones de Los demas, mezclados

Ano 2004

i

~impo 2 Paises .| i3 e ugs : :

Bolivia World 106306 4,493
Pery 79764 3,437
Spain 25692 1000
Otros 850

|Brasil World 376210 13,154
Uruguay 201599 9,187
New Zealand 157841 3500
Otros 188170

Chile World 220170 16,604
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italy 187460 14,187
Spain 31098 1,375
Otros 1612

[México World 1058079 1,553,094
Spain 337240 48,761
Italy 335539 130,269
China 252296 25265
Otros 133004

[Spain \World 15511591 542,163
Italy 7923226 170,128
Portugal 2805707 122,726
France 20239034 59,976
Otros 2653624

USA World 8069221 249,234
Italy 2377852 58,41
Mexico 2154717 90,429
Switzerland 594739 10,625
France 586412 17,347
New Zealand 409688 8250
Otros 1945813

Fuente: UN - COMTRADE

2.2 Definir si los productores venderan en el mercado interno y externo o solo

en el mercado externo. Exportaciones conjuntas. Modalidades.

El estado de desarrollo de la produccién Patagdnica de Mohair hace necesario que
se continué por lo menos en el corto comercializado, en el mercado interno. Ademas
este tipo de decisibn también es estratégica ya que siempre es conveniente
diversificar en cierto grado los mercados, e inclusive es estratégico mantener abierta

las puertas del mercado interno.

En la medida que los productores y sus respectivas Asociaciones decidan crecer en
su esquema organizacional actual, avanzando hacia un esquema de organizacion
exportadora, seguramente se comenzaran a desarrollar los canales externos que se

establezcan desde este trabajo, o bien los que ellos mismos logren desarrollar.
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El tipo de operatoria de exportacion necesariamente debera ser desarroilada con el
apoyo de los organismos, instituciones y programas que participan del Programa
Mohair, inclusive aprovechar otras lineas de apoyo existentes como algunas lineas
especificas de las provincias o bien desde otras instituciones como la Fundacién
Fortalecer o la Fundacion Exportar, entre otras.

En la actualidad los organismos e instituciones de apoyo al Programa Mohair,
asignan parte de sus recursos al financiamiento de algunas actividades,
generalmente productivas. En la faz comercial surge el apoyo en algunas
operaciones de logistica, ya que sus recursos suelen ser limitados y solo cubren
parte de las actividades.

Actualmente existen muchas instituciones y organizaciones que pueden facilitar
algan tipo de apoyo para esta actividad, sin embargo los productores asociados no
tienen forma de acceder a ellas, debido a la falta de comunicaciones que poseen e
incluso al desconocimiento de las mismas. Por otro lado los técnicos y profesionales
asignados al programa Mohair, tampoco les es facil poder acceder o contactarse ya
que poseen demasiadas tareas y actividades propias del programa, por lo que
también se dificulta poder cumplir con esta funcion, a pesar de que se han hecho

muy buenos logros al respecto.

La existencia de un Programa especifico para el desarrollo y consolidacion de la
actividad caprina de angora, con recursos propios asignables al desarrollo integral
de las comunidades productoras de mohair seria la base fundamental para poder
exportar, ya que la situacion econémica y financiera de los productores no les
permite por si mismos emprender esta actividad. Dicho programa deberia fortalecer
o bien complementar coordinadamente las acciones que se vienen desarrollando

desde el programa Mohair.

Actualmente se otorga desde el mismo programa e incluso se complementan con
otros provinciales, una prefinanciacién para los productores que se integran al
programa, destinada especificamente acciones comerciales. Si se asignasen nuevos

fondos, probablemente estarian en mejores condiciones de afrontar el lucro cesante

113



que les produciria el tiempo de espera que supone la licitacién de su stock de fibra,
con el fin de poder comercializarlo en otros mercados o bien en momentos de mejor
cotizacién. Respecto a este ejemplo, ya existen algunas experiencias como es el
caso de los productores de FE.CO.R.SUR, ya que a través de la Federacion, pueden
acceder a un crédito de prefinanciamiento para comercializar el mohair hasta de 4
$/Kg. En este caso el dinero lo otorga el Ente para el desarrolio de la regién Sur de

la provincia de Rio Negro. El monto asignado debe ser devuelto después de la zafra.

El sistema actual del programa Mohair incluye un prefinanciamiento que se
complementa con un pago final no mayor a los 90 dias del acopio del mohair, al
realizarse la venta del producto {acopio-prefinanciamiento, venta, liquidacién). Las
altimas ventas realizadas en el mercado interno se pacto un pago de 30% a 15 dias
y el 70% restante a 45 dias. Esta situacion nos demuestra que en la actualidad la
cadena de pagos esta pactada a 60 dias, aproximadamente, ya que algunas
operatorias puede tener otro tipo de sistema de pagos.

Bajo las condiciones actuales y en el corto plazo, los productores de mohair deberan
avanzar en su estructura organizacional para poder contar con alguna figura
societaria que les permita realizar operaciones de exportacion, como asi también
desarrollar una estrategia comercial externa, que va mas alla de conseguir un cliente
y que implica un sistema de apoyo comercial basado en la informacidn, la promocidn
comercial, la comunicacién externa y el gerenciamiento comercial. Una vez cumplida
esta etapa, que a lo sumo podra llevar de seis meses a un afo, e internalizada en la
organizacion las oportunidades que brinda la exportacién, estaran en condiciones de

realizar ventas externas en forma continuada.
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2.3 Establecer si se cuenta con ventajas o desventajas relativas en la
produccion y abastecimiento de los productos a exportar o en las materias
primas o insumos necesarios para producir la mercancia, cuando se trate de

productos procesados.

La incorporacion de genética importada a los hatos seleccionados, el esquema de
trabajo asociativo tanto en lo productivo como en lo comercial, el establecimiento de
un protocolo y sistema de mejora en la esquila, clasificacion y certificacion de la fibra
por parte de la Sagpya, el aporte organizativo y estructural de cada centro de acopio
en prestar el espacio logistico para poder reclasificar, enfardar y tomar muestras de
cada fardo para su andlisis de laboratorio; el apoyo técnico y financiero de los
organismos e instituciones participantes del programa y sobre todo el aprendizaje y
cultura compartida que han adquirido los productores del programa, son las

principales ventajas con que se cuenta en la actualidad.

Todo este esquema ha logrado que en pocos afos se este comercializado y se
disponga desde el Programa Mohair mas de 80.000 kg de fibra entre mohair y cruza.
La experiencia indica que este monto continuara incrementandose no solo por la
incorporacién de nuevos productores, el cual ha sido el mayor aporte para el
incremento progresivo de fibra para comercializar, sino por el incremento mismo de
la productividad de cada hato que ha sido mejorado a través de las acciones propias
del programa. Bajo este panorama, el esquema de abastecimiento de fibra no solo
continuara incrementandose sino que ademas, mejorara la calidad acorde a las

necesidades establecidas por la competencia internacional.

Por otro lado los productores y sus asociaciones, tienen la desventaja de no contar
con una escala de negocio que les permitan ser auto sustentable economica y
financieramente, para'poder hacer frete por si mismos a las acciones necesarias
para desarrollar un negocio de exportacion. A esta problematica debe sumarse la

falta de conocimientos previos e incluso, de organizacién para poder exportar.
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2.4 Comparar y determinar si los productos a ofrecer cuentan con la calidad
requerida por los mercados externos o al menos similares a la ofrecida por la
competencia. Relacionarlo con el punto 1.3.

Como se ha descrito en el punto 1.3, el mohair Argentino es considerado
internacionalmente como cruza. Independientemente de ello, cuenta con la calidad
internacional necesaria para ser comercializado, ya que los parametros utilizados
para medir la calidad, grado de fineza de la fibra, longitud de la misma, contenido de
fibras medulares y contenido de materia vegetales, son similares a los utilizados por
el mercado internacional. Lo que implica que los mismos no conforman ningun tipo
de restriccion para poder exportar, de hecho Argentina exporta actualmente estos
productos al mercado internacional.

El dnico inconveniente es que al ser un mohair de calidad inferior, recibe un precio
mas bajo que una fibra de mohair puro, lo que se podra ir revirtiendo en la medida
que se vaya logrando una mejor calidad a través de acciones de mejoramiento

genético y de manejo establecidas en el Programa Mohair.

2.5 Establecer la efectiva capacidad productiva para la exportacion, es decir la
capacidad para producir en forma estable y continua para cumplir con planes
de exportacion. Definir si es factible realizar procesos de lavado y peinado
tercerizando y las condiciones de trazabilidad y seguimiento del producto.

Desde el inicio del Programa Mohair la capacidad productiva y organizacional han
mejorado afio tras afo. En las dos uitimas zafras de primavera y otofio de 2005 se
han acopiado y comercializado mas de 85000 kg. Este volumen asegura sin lugar a
dudas realizar una oferta internacional, estable y continua, ya que seguramente

estos valores continuaran incrementando se en el tiempo.

Esta afirmacion se puede comprobar al analizar el aporte actual de cada provincia
con respecto al potencial existente. En el caso de Neuquén, segun profesionales y

técnicos de la regién se estima que el 27 % del total son caprinos de Angora. Los
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mismos producen en promedio 1,2 kg. de pelo aproximadamente, por lo tanto se
estima que la oferta globa!l de la provincia de Neuquén es de unos 165.000 kg
aproximadamente. En la uitima zafra 2005 las Asociaciones relacionadas al
Programa Mohair, acopiaron 25386 kg, lo que representa aproximadamente el 15 %
de la produccion total existente.

En Rio Negro se estima que las existencias caprinas alcanzan las 150.000 cabezas,
cuyo rendimiento es de 1 kg por cabeza en promedio, por lo tanto el volumen total
de fibra de mohair de Rio Negro se estima en unos 150.000 kg. En este caso las
Asociaciones acopiaron 18512 kg, dentro del programa Mohair durante la zafra

2005, representando el 12 % de la producciédn total aproximadamente.

Por ultimo la provincia de Chubut cuenta con unos 100.000 Caprinos de Angora, los
cuales también producen en promedio 1 kg por cabeza, estimandose una oferta
provincial de 100.000 kg aproximadamente, mientras que las Asociaciones del
programa Mohair acopiaron 40880 kg, durante la zafra de 2005, representando el 40
% de la produccion total provincial.
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Evolucién del acopio de pelo en el Progréma Mohair
desde 1998 a 2005

ACOPIO EN KILOS DESDE EL ANO 1999 A 2005
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Fuente: INTA —~ SAGPyA Programa Mohair.

Tomando en cuenta todos estos datos y sabiendo que tanto desde el programa
mohair, como desde organismos e instituciones provinciales se estan haciendo hace
afos mejoras genéticas que apuntan no solo a mejorar la calidad primaria del mohair
patagonico, sino a aumentar significativamente la productividad por animal, ya que el
potencial productivo es de unos 3 kg por animal al igual que los paises de avanzada
Sudafrica, Estados Unidos, Australia o Nueva Zelanda, donde se obtienen de 3 a 4
kg por animai.

Con respecto a poder establecer alianzas estratégicas que permitan realizar
procesos de lavado y peinado tercerizando, manteniendo las condiciones de
trazabilidad y seguimiento de! producto, seguramente es posible, siempre y cuando
halla buenas intenciones entre las partes, bajo una esquema de ganar-ganar y se
establezcan reglamentos y protocolos de produccion, seguimiento y evaluacion
acorde a las necesidades del mercado y de las organizaciones participantes.
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2.6 Evaluar los productos de fibra mohair comercializados en el mercado
interno. Calidades y precios. Predisposicion de los potenciales compradores.

Identificacion. Evaluar si este mercado es viable por precios y calidades.

Los productores caprinos gue no estan asociados en ninguna de las organizaciones
descriptas integrantes del programa Mohair, generalmente comercializan sus
productos a través de barracas acopiadoras de pelo, lana y cueros, o bien
intercambian sus productos en comercios de ramos generales o con los
denominados mercachifles (Comerciantes ambulantes). Esta operatoria sumada a
que la calidad del producto no esta clasificada, comercializada en bruto y al barrer,
hacen que los precios sean muy bajos y poco representativos del mercado
internacional e incluso no lleguen a la mitad de las cotizaciones logradas a través del
programa Mohair.

Desde el programa Mohair se establece un sistema de clasificacién que diferencia
las calidades vy tipos de fibra, con un sistema de enfardado acorde a las necesidades
de la demanda, agregando valor a la produccién primaria a pesar de ser
comercializada también en bruto (sin lavar). Ademas al comercializar toda la
produccién en forma conjunta mejoran el poder de negociacion, estableciendo

contactos directo con las barracas, mejorando sustancialmente los precios.

Si bien dichas firmas generalmente estan dispuestas a comprar, los precios
establecidos por las mismas son significativamente menores entre los precios
internacionales y las cotizaciones que ellos ofrecen en el mercado interno, a pesar
de que muchos barraqueros son representantes comerciales de las principales
firmas internacionales compradoras de fibras textiles de origen animal. El detalle de

las principales firmas y representantes comerciales se exponen en el anexo N 3.

La situacion descripta hace pensar seriamente que el mercado externo es una mejor
posibilidad para comercializar los productos. Sin embargo previamente a incursionar
en el negocio de la exportacion es necesario tener establecidos no solo los
contactos comerciales, sino un conjunto de operatorias organizacionales vy
financieras para que el negocio resulte exitoso.
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Considerando ambas situaciones, seguramente el esquema de diversificacion de
mercados, estableciendo una internacionalizacién progresiva de la produccion es el
modelo mas recomendable. Esta accidén deberia ser complementada con una mayor
diversidad de productos a través del agregado de valor. En anos anteriores ya se
han realizado contrataciones del servicio de lavado y peinado para elaborar tops,
comercializando el producto directamente con la industria, agregando valor a su

producto, aumentando los ingresos de los productores asociados.

Otra forma de agregar valor es desarrollar canales regionales de comercializacién de
productos artesanales de mohair o de cruza con otras fibras. Existen experiencias
exitosas, en la regiébn y en ofros paises que dan prueba de ello. Ademas el
desarrollo de este tipo de microempresas, no solo permite generar una importante
fuente de ingresos a las familias rurales, sino que ademas permite general la
inclusion de las mujeres y los jévenes dentro del esquema econdmico y productivo

familiar y regional.

120



2.7 Describir y evaluar las necesidades, la capacidad y calidad de los medios

para movilizar internamente, almacenar y embarcar el producto a exportar.

Cuando se piensa en comenzar a trabajar en una nueva etapa, hay que saber de
antemano que seguramente deberan desarrollarse ciertos nuevos procesos para
que la misma sea exitosa. Cuando se piensa en comenzar a exportar, generalmente
surge una seria de necesidades o problemas, los cuales deberan ser solucionados
para que el negocio de la exportacion sea bueno. En general se debe poder cubrir
tres tipos de necesidades, las vinculadas a la oferta exportadora, las de la demanda
internacional y las de infraestructura exportable.

La oferta exportadora:

En el caso de las necesidades vinculadas a la oferta exportadora de Las
Asociaciones de Mohair vemos que existen problemas de capacidad fisica, de
capacidad economica, de capacidad financiera, de capacidad administrativa o
gerencial y de conciencia exportadora.

La capacidad fisica esta dada no por un problema de volumen, ya que gracias a la
accion desarrollada por los productores y técnicos del programa mohair se ha
mejorado significativamente en el incremento y organizaciéon de la oferta. El tema
surge por que todavia, la mayor parte de la produccion de mohair esta orientada a

venderse al mercado interno.

Esta situacién puede darse en parte por que la produccién Argentina de Mohair, esta
vista en el mercado internacional como cruza y nc como el mohair puro de alta
calidad como el de Sudafrica o Estados Unidos. Esta situacién se ve mayormente
reflejado en los precios que se logran al comercializar el producto, respecto a los que
se obtienen el los mercados anteriormente mencionados, los cuales superan
ampliamente a los pagados en el mercado nacional. Esta situacion se complejiza
aun mas ya que desde el Programa Mohair, tampoco se cuenta con una planta
propia para agregar valor ¢ bien no se han desarrollado hasta ahora algun tipo de
alianza estratégica con la industria textil exportadora para agregar valor y ganar
mercados en forma conjunta.
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Los problemas de indole econémica estan relacionados a que la oferta se encuentra
atomizada y sobre todo compuesta por productores minifundistas que en su mayoria
son producciones de subsistencia. Esto significa que no se cuenta con la economia
de escala necesaria para que cada uno pueda aportar dinero o bienes en forma
directa para realizar las inversiones necesarias que permitan exportar, ya que la

mayoria de los casos no poseen ningun tipo de excedente econdmico.

Las principales necesidades financieras que aparecen a la hora de exportar son las
inherentes a la falta de fuentes de financiamiento que puedan otorgar recursos para
adquirir equipos y construir un lavadero y peinaduria del programa que agreguen
valor. Ademas en el caso de querer exportar €l mohair sin ningin tipo de
procesamiento, tampoco se cuenta con los recursos para poder comprar las
materias primas, contratar el personal y los servicios necesarios para exportar en

forma independiente.

Desde el punto de vista comercial tampoco se dispone de los recursos financieros
necesarios para poder desarrollar un programa de marketing de exportacion, que
contemple acciones minimas de promocién y de desarrollo de canales comerciales,

entre otros.

La capacidad gerencial y administrativa es sin duda la mayor necesidad que se
dimensiona en el programa para poder exportar, ya que en la actualidad no se
cuenta con el recurso humano necesario para gerenciar y administrar un negocio de
exportacion.

E! negocio de cualquier exportacion es muy especializado, en si mismo. Para que se
pueda exportar directamente desde el programa, necesariamente se deberan optar
por dos opciones. La primera sera la de capacitar a parte de los recursos humanos
existentes (productores y técnicos), con lo cual seguramente se tardara mas e
incluso existen una mayor probabilidad de que surjan mayores costos proceso de

aprendizaje.
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La segunda opcién puede ser incorporar personal externo especializado que no solo
conozca del tema, sino que tenga la técnica y habilidades necesarias para poder
desarrollar el negocio de exportacién de mohair 0 sus productos. En este caso es
importante que los recursos humanos relacionados al proyecto, se capaciten y
adquieran conocimientos en forma progresiva junto con el profesional que se
contrata para exportar.

Los problemas relacionados a la conciencia exportadora surgen del propio
desconocimiento de las ventajas de desarrollar un negocio de exportaciéon, en
pensar que es un asunto complicado y esta muy lejos de poder ser desarrollado por
ellos mismos, sintiendo una percepcién ampliada del riesgo por casi todos los
miembros de la organizacién (técnicos y productores). Esta situacion ya se esta
solucionando con el apoyo existente en este trabajo y sobre todo en el trabajo

comunicacional y organizacional que se viene desarrollando.

La demanda Internacional:

Los problemas relacionados a la demanda internacional estan ligados a la falta de
conocimiento de las diferentes oportunidades comerciales existentes. Este problema
esta relacionado a la falta de personal que lidere el proceso de desarrollo de
exportacion que tenga la capacidad de colectar, analizar y transmitir la informacién a

todos los miembros del programa.

Uno de los mayores problemas que se tiene es la falta de acceso y por lo tanto de
desarrollo de mercado y de canales externos de comercializacion. Esta situacion
probablemente ocurra por que muchas empresas de renombre internacional ya tiene
en el pais una representacion comerciai e incluso cierta capacidad industrial en el
pais. Esta cuestién hace que el querer ingresar en determinados mercados donde

ellos mismos ya estan posicionados como importadores sea muy dificil.

Infraestructura Exportable:

En general se puede decir que las Asociaciones cuentan con algin tipo de

inversiones minimas en infraestructura y en ciertos casos de trasporte y
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comunicaciones. Sin embargo, para lograr desarrellar una economia de escala que
sea competitiva debe realizarse y movilizarse una importante inversién en
construccién y/o adecuacion de infraestructura y facilidades para el procesamiento,

almacenaje y administracion, equipamiento industrial y de comunicaciones para una
organizacion exportadora.
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3. Oferta competitiva y mercados potenciales

3.1 Descripcion de los antecedentes sobre el comercio internacional de los
productos que ya se exportan. Voliamenes, calidades precios. Firmas.
Operadores comerciales nacionales.

3.2 Definir destinos y establecer la cantidad de oferta nacional y sus precios

que es sujeta de exportacion por producto tipificado y por destino.

3.2 Identificar y valorar la oferta internacional competitiva. Tendencias de los
precios en un periodo no menor de 5 afos, tendencias, calidades exigidas,

canales de distribucion en los mercados los cuales se exporta.

3.2.1 Definir los productos y sus precios y 1os origenes.

3.2.2 Comparar las principales caracteristicas de los productos nuestros con
los internacionales, los procedimientos comerciales, garantias de calidad.

Precios por calidades
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3. Oferta Competitiva y Mercados Potenciales
3.1 Comercio Exterior Argentino

Las exportaciones argentinas de pelo de mohair sucio para el afio 2005 se ubicaron
en u$s 69.655 y 15.929 kg, creciendo para el periodo 2003/2005 a una tasa
acumulativa promedio del 12,2% en délares y decreciendo, para dicho periodo, en
un 10% en kg. Este comportamiento se debe principalmente a un aumento en los
precios internacionales del pelo y a una disminucion de la oferta exportable
Argentina correspondiente a este producto.

Con respecto a los destino de las ventas argentinas de pelo de mohair sucio,
durante el affo 2005, se incorporaron dos nuevos mercados, el de EE.UU. y el de
Alemania. Las compras americanas representaron un 68% del total exportado en

dicho afio, mientras que las de Alemania un 32%.

Por el lado de los precios, en el 2003 se vendid a un precio promedio de 2,82
ubs/kg, pasando en el 2004 a 3,84 u$s/kg, generandose un aumento del 36%.
Mientras que en el 2005 fue de 4,37 u$s/Kg, un 14% superior al afio anterior.

Exportaciones de Argentina de Pelo de cabra de angora (mohair) sucio-
5102.19.00.11

o

Pais i it | MRINETEs 2003 ARG EL | I R 2004 TSR N | RN 200 5 iR
B | U$S FOBY [I KoM [l u$S FOB Ml | I K TR | U$S' FOB T | KoY
Belgica 55318,55 19614 170102,27 44297 - -
Alemania - - - - 22016 5102
|Estados Unidos - - - - 47638,8 10827
[Total 55318,55 | 19614,00 170102,27 44297,00 69654,80 15929,00

Fuente: Elaboracién propia con datos de ANA.

Las exportaciones argentinas Pelo de cabra de angora (mohair) lavado sin
descardar para el afic 2005 se ubicaron en 2.908.316.40 ddlares y 526.327 kilos,
creciendo a una tasa acumulativa promedio para el periodo 2003/2005 del 134.2%
en dolares y det 70% en Kg.. Estos importantes aumentos se produjeron como
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resultado de un fuerte incremento en las colocaciones externas de este producto
dado por la incorporacion de nuevos mercados como los de Taiwan, Reino Unido y
China.

El principal destino de las ventas argentinas de este producto durante el afic 2005
fue el mercado de Taiwan, representando sus compras el 63% del total vendido
externamente por Argentina, seguido por Inglaterra con el 19% y Alemania con el
9%. Cabe destacar que durante el afio bajo andlisis se incorporé el mercado chino
con una colocacién de 33.632 Kg.

Con respecto a los precios de exportacion de Argentina de Pelo de cabra de angora
(mohair) lavado sin descardar para el 2005, los mismos se comercializaron en
promedio a 5,52 u$s/Kg, presentando un maximo de 7,14 u$s/Kg para las
colocaciones de China y de 6,02 u$s/Kg para las de Inglaterra. Asimismo para el
periodo 2003/2005 se registro variacion en precios acumulativa promedio del 37,8%.

Exportaciones de Argentina de Pelo de cabra de angora (mohair) lavado sin
descardar- 5102.19.00.12

Tasa de

Pals 2003 2004 : 2005 Crecimlento

Uss FOB Kg U3sS FOB Kg Us$s FOB Kg Enuds | EnKg. |
lAlemania 472202.20| 161.709 | 673338.57 | 171015 274290,8 60549 | -23.78 |-38.81
India 57884 .42 20618 53238,6 13383 22542 05 3975 |37.60 -56.09
Reino Unido - - - - 541506,08 89829
Bélgica - - 13350,75 2543 - -
Taiwan - - 275086,87 49439 1.829.848.47 1338342 565.17 | 584.36
Rusia 106.000 26500
iChina - - - - 240129 33632
[Total 530.086.62 | 182327,00}1.292.039.79|262.880,00| 2.908.316.40 | 526327 | 134.23 | 69.90

Fuente: Elaboracién propia con datos de ANA.

Las exportaciones argentinas de Borras del peinado de pelo fino para el afio 2005 se
ubicaron en u$s 36.769,25 y en 33.546 Kg. decreciendo a una tasa acumulativa
constante del 10,5% en ddlares con respecto al afio 2002 y un 1.8% en Kg. con

respecto a dicho afo. El principal destino de las ventas argentinas de este producto
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se destinaron a Inglaterra, representando sus compras para el afio 2005 el 56% del
total vendido externamente por Argentina, seguido por la india con el 35%.

Con respecto a los precios, durante el 2002 el precio promedio de venta se ubicd en
u$s 1,44 mientras que en el 2003 fue de u$s 0,8, disminuyendo un 44,8% con
respecto al afio anterior, para luego comenzar a crecer en el 2004, siendo el mismo
de u$s 1,06, hasta llegar en el 2005 a 1.09..

Exportaciones de Argentina de Borras del peinado de pelo fino (mohair) —

5103.10.00.20
[ —| N0z W | R o5 W | M 2o;7 W | R >0 W |7 xx o Crecimicnto
I | 155 o5 | MKWl | [Uss Foe! | WWKEWl | 1iss FoB) | MKW | (Uss Foi! | S kgl | Ten wsoY | Nen kgl
Bolivia 37200,51 19883 - - - - - - -100,00 | -100,00
Reino Unido| 14192,61 15617 34073,65 34618 12764,98 10711 20592,75 17315 13,21 3,50
Iindia - - 2020449 33936 23988,92 24732 12860,3 14263
Italia - - 1253,52 910 - - - -
IAlemania - - - - 14607,55 12968 3316,2 1968
Total 51393,12 | 35500,00 | 5§5531,66 | 69464,00 | 51361,45 | 48411,00 | 36769,25 | 33546,00 | -10,56

Fuente: Elaboracién propia con datos de ANA,

Las exportaciones argentinas de Tops de pelo fino para el afio 2005 se ubicaron en
u$s 3.588.940 y en 505.560 Kg, creciendo a una tasa acumulativa constante del
69% en dolares con respecto al afo 2002 y un 43% en Kg. con respecto a dicho
afio. Estos importantes aumentos se produjeron como resultado de un fuerte
incremento en los precios internacionales y un aumento considerable de la oferta
exportable Argentina de este producto.

El principal destino de las ventas argentinas de este producto fue Turquia,
representando sus compras para el afio 2005 el 40% del total vendido externamente
por Argentina, seguido por Alemania con el 24% y Sudafrica con el 17%.

Con respecto a los precios, durante el 2002, el precio promedio de venta de top de
pelo fino se ubicd en u$s 4,30, pasando en el afio 2003 a u$s 4,83, creciendo un
12% con respecto al afio anterior. Por su parte en el afio 2004 fue de u$s 5,56 un
15% superior al afno anterior. En el afio 2005 se ubicd en u$s 7,15, creciendo un
28,5% con respecto al afio anterior.
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Exportaciones Argentinas de Tops de pelo fino de mohair peinado'® -
5105.39.00.12

Tasa de
Pais 2002 2003 2004 2005 Crecimiento
UsSsS FOB Kg USSFOB | Kg Uss FOB Kg Uss Fos Kg Enuss | EnKg |

Alemania 13478502 31722 | 445337,03| 84872 | 81430536 | 147346 | 853877,92 | 114560 | 85,03 | 5342
(China 133176 | 3143 | 25267 | 5040 7147 1241 - -

HongKong | 2470,65 | 541 - - - - - -

Reino Unido [399147,01) 84422 |402085,55| 78944 |54834295| 96019 |13882273| 25198 | -2068 | -3317
Sudafrica 74137,2 | 14283 | 5750165 | 10798 - - 1612361,39 | 71227 | 102,14 | 70.85
Turguia 119512,03] 38448 |548362,76 | 126647 | 912623,84 | 167765 | 14208304 | 222865 | 128,71 | 79,63
Taiwan - - | 5209312 | 10208 | 1586641 | 28506 - -

Bélgica - - - - | 87520 | 14907 | 347503,65 | 42590

Chile - - - - | 30149 | 4131 - -

ltalia - - - - | 7484827 | 13612 | 20653549 | 25120

Peru - - - - | 4352 544 - -

Total 743369,51]172559,00(1530647,11)316509,00)2637952,52|474071,00| 358894054 501560,00] 69,01 | 42,71

Fuente: Elaboracidon propia con datos de ANA,

Las exportaciones argentinas de Hilados de pelo fino cardado para el afio 2004 se

ubicaron en u$s 101.383 y en 4.625 Kg, creciendo a una tasa acumulativa constante

del 109% en ddlares con respecto al afio 1999 y un 51% en Kg. con respecto a dicho

afo. El principal destino de las ventas argentinas de este producto fue Brasil,

representando sus compras para el afio 2004 el 99,6% del total vendido

externamente por Argentina, seguido por ltalia con el 0.4%. Cabe destacar que las

exportaciones de este producto son discontinuas e intermitentes, no manteniéndose

presencia estable en los mercados capturados.

Con respecto a los precios, durante el 2002 el precio promedio de venta se ubicd en

u$s 14 mientras que en el 2003 fue de ubs 21,3, creciendo un 52% con respecto al

afo anterior y el del 2004 fue de u$s 22 un 3.2% superior al afio anterior.

' Para los afios anteriores al 2002 no hay reqgistro de exportaciones.
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Exportaciones Argentinas de Hilados de pelo fino cardado — 5108.10.00.00

Brasil 5229,76 | 886,400 151443 | 71,100 | 101069,97 | 4607,200
talia 3143,49 |226,080 313,52 18,1
México 48136,87 | 6269,780
Reino Unido 0,09 9,560

TOTAL 5229,76 | 8864 | 3143.49 | 226,08 | 48136,87 | 6269,78 | 1514,52 | 80,66 | 101383,49 | 46253
Fuente: Elaboracion propia con datos de ANA.
Precios de Fibra Mohair de Argentina:
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PRECIOS CBTENIDOS EN KID DE MOMHAIR
25,00 T———————
20,00 /0
| / 19,39
15,00 ——
; | 1465
10,00 11,20
5,00 - =
5,35
320 | %00 —
0,00
1999 2000 2001 2002 20013 2004 2005
Aiios
Fuente: SAGPYA
Precios Obtenidos en Mohair Joven
25 - e T e e
20 /._).ﬂ.ﬁl
o 15 pd
° _,_._.{3,1
g el
10
5 — il
Om372 () P37 70 |
0
1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005
Anos

Fuente: SAGPYA




0.0
i8,0
16,0
14.0
12,0
10,0

8,0

Pesos

6,0
4,0
2.0
0.0

PRECIOS OBTENIDOS EN ADULTO DE MOHAIR

.‘ '
#1855

8,50

S

320
rd

4,60

1999

2000

2001

2002
Afios

2003

2004

2005

Fuente: SAGPYA

20,0
18,0
16,0
14,0
12,0
10,0
8,0
6,0
4,0
2,0
0,0

Pesos

PRECIOS OBTENIDOS EN CATEGORIA FUERTE DE MCHAIR

/ 18,00
»

10,84

.

2,20 -

1999

Fuente: SAGPYA

132




Precios Obtenidos Mohair Acondicionado
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Empresas Argentinas Exportadoras por Producto:

Pelo de cabra de angora (mohair) sucio y lavado

FOWLER SA.
FUHRMANN S.A.
MOHAIR 5.A.
PELAMA CHUBUT S.A,
UNILAN TRELEW SA.

Fuente: ANA

Borras del peinado de pelo fino (mohair)

FUHRMANN S.A.
PELAMA CHUBUT S.A.

Fuente:ANA

Tops de pelo fino de mohair peinado

BARRACA SAN JORGE S.A.
FOWLER SA.
NMOBAL NUTRER SA.
MOHAIR S.A.
PELAMA CHUBUT 5.A.
Fuente:ANA

Hilados de pelo fino cardado

HILANDERIA CAPEN S.A.
KALPAKIAN HNOS. SACI,
MJM INTERNACIONAL S.R.L.
TECHINT ENGINEERING COMPANY, INC.
Fuente:ANA
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51.08.20.0 Hilados de pelo fino peinado

I]'ECHINT ENGINEERING COMPANY, INC. l
Fuente:ANA

51.09.10.00 Hilados de lana o pelo fino, acondicionados Con urn contenido de lana
o pelo fino superior o igual al 85 % en peso

ARCA DISTRIBUCIONES SA.
BERTAGNLI, JOSE ARMANDO
CARGO EXPORT SA.
CURA MARIA FLORENC!A
EDITORIAL ATLANTIDA S.A.
EL PASO SUR SRL.
ITALFILATURA SA,
LAURA O SA.
MOULINE S.A.
PERAZZO LUIS MARIA

Fuente:ANA

59.12.19.0 Tejidos de pelo peinados — los demas

INDUST. LEAR DE ARGENTINA SRL
VALLE SCA.

Fuente:ANA

3.2 Oferta Internacional Competitiva

Este punto fue respondido en ia primera parte del punto 2.1
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Precios Internacionales por calidades exigidas en el mercado internacional:

Precios de Kids Sudafricano

(en u$s)
=R T ) 5§ 1 3 3 Y T ] L W Y O O ™ 1 17
2002 | 11.61] 14.54] 14.40] 13.34] 13.33] 12,18] 16.38] 12.49] 11.09] 10.34] 8.77] 8.49] 8.29] 8.52] 023 988 1015 08
2003 | 0.60] 12.49] 11.88] 12,47] 12,66 12.41] 14,69 13.58] 8.19] 8.19] 11.06] 11.24] 10.28] 10.72] 10.33] 1131 1071 10
2004 | 11.69] 16.75| 19.43] 19.24] 19.14] 17.78] 18.83] 19.66] 19,56] 11.87] 13.08] 11.01] 11,33 11.50] 13.16] 12.05 12.05] 120
2005 | 13.01] 17.22] 17.54] 17.54] 16.20] 16,61 16.28] 14.67] 74.87| 15.54] 14.30[ 14,45 16.11 ==
Fuente: SAGPYA
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Precios de Fino Adulto Sudafricano
(en u$s)
T L0 T T Ll L
01| 408 | 404 | 442 | 417 | 340 | 470 | 365 | 240 | 095 | 431 ] 023 | 88 | 200 | o [ o151 200 | 2811 305
2002 344 | 4341 436 [ 419 | 390 [ 380 ) 426 | 415 | 4.01 | 382 | 331 | 3.2 [ 349 | 353 | 386 | 366 | 395 | 394
20031 368 | 378 [ 348 | .50 | 346 | 349 | 343 | 3. 3431325 356 ) 35633713581 3. 4471 508 | 5%
2004 | 526 | 541 | 528 | 475 [ 465 | 475 | 471 | 491 | 491 [ 456 | 421 | 437 | 428 | 453 | 4,69 | 489 [ 489 | 480
N05[ 532 579 | 577 [ 577 | 640 | 687 | 665 ] 855 | 855 | 893 | 836 | 825 8,58

Fuente: SAGPYA
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ADULTO FINO EN U$S
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Precio Joven Sudafricano
(en u$s)
J 1 T S T L T T L 2 O OV s L5 6
201 825 | 890 [ 773 [ 677 [ 632 [ 674 [ 649 [ 566 | 507 [ 542 [ 531 [ 550 [ 546 | 474 [ 450 | 400 | 3584 | 342
2002 | 482 [ 554 | 558 [ 528 | 483 | 470 | 525 | 534 | 508 488 | 444 | 445 [ 480 | 556 [ 556 | 658 [ 6.45 | 6.35
2003|707 7.28 [ 7.01 | 676 | £.46 | 631 | 6,06 | 6.08 | 5,08 | 487 | 520 | 571 | 500 | 533 | 490 | 611 ] 595 | 622
2004 | 755|776 724 | 6.98 | 6.84 | 645 | 6,86 | 6.68 | 568 | 649 [ 545 [ 552 [ 504 | 563 | 636 | 6.24 | 6.24 | 6.4
2005 812 890 | 842 [ 842 [ 070 [ 615 [ 886 [ 054 | o.54 [ 697 | 10.14(10,38] 10.82

Fuente: SAGPYA
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10

JOVEN EN U$S

S . i,

JOVEN EN UsS

Precios Fuerte Sudafricano
(En u$s)

| . T . T (. s T . Y O ) . .. 5 s

2001

A4T| S4A] 427 | 401 | 417 | 436 | 432 | 421 [ 422 | 415 | 389 | 362 | .22 | 296 | 285 | 275

261 | 285

2002

336 ] 406 415 [ 406 [ 366 | 3.68 | 3.96 [ 398 | 384 | 371 [ 326 | 3.01[ 203 [ 3.21 [ 330 | 3.48

364 | 348

203

34348335 [ 331 [ 326 3:16 304 [ 304 | 204 [ 334 [ 347342328 [ 356 | 378 | 440

5171638 622 | 465 | 453 | 451 | 455 | 475 | 475 | 447 | 443 | 424 | 413 | 443 | 4.61 | 459

450 | 450

520 | 553 564 | 564 [ 522 | 6.71 | 649 | 823 | 823 | 860 | 845 | 8,05 843

Fuente: SAGPYA
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FUERTE EN US$S

Canales de Distribucién a nivel internacional:

Productor:

Realiza las actividades de esquila y clasificacion. Con respecto a la esquila, los
productores grandes utilizan su propio capital y trabajo para la realizacién de la
esquila, mientras que los pequefos productores realizan un contrato con terceros
para realizarla. En los casos donde el productor cuenta con pocos animales, ellos
participan de esquilas colectivas que se realizan en una barraca central de esquila.

Clasificacion:

El mohair es clasificado en diferentes texturas y calidades en las barracas de
esquila, esta actividad puede ser hecha por los productores o por personas
especializadas con experiencia y conocimiento en la clasificacién.
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El pelo es clasificado de acuerdo a su textura, largo y firmeza, las clases diferentes
de mohair son luego empaquetadas en diferentes fardos y marcados en forma
individual. Las marcas incluyen la clase de calidad de! mohair y el niOmero de
productor al gue pertenece, ya que cada productor esta registrado y tienen un

numero de registro.

Los fardos individuales pueden pesar hasta 150 Kg., y cada productor en funcion de
los kilos clasificados y enfardados obtiene un recibo de su contribucién a cada fardo,

para luego recibir los pagos de acuerdo a lo estipulado en el recibo.

Los productores dependiendo del volumen de pelo producido, pueden entregarlo a
un broker para que efectte la venta o vender en forma directa (por Contrato) a un

procesador.

Broker o Intermediario:

El broker o Intermediario es el eslabdn de la cadena comercial que puede cumplir las
siguientes funciones:

o Es el agente comercial que representa a los productores en la subasta, es
decir que va a poner a la venta el mohair por cuenta y orden del productor. En
este caso su figura es la de un comisionista que ejecutara la orden de venta
en representacion del productor. Para esta situacién en particular, nunca tiene

la propiedad de la mercaderia y solo cobrara una comisién por su servicio.

o También como agente comercial puede realizar exportaciones de mohair por
cuenta y orden de los productores a un importador, a un procesador o
intervenir en una subasta del pais de destino. Igual que en el punto anterior,
la propiedad de la mercaderia hasta su venta definitiva es de los productores

y el solo percibira una comision por el servicio.

o Puede comprar en forma directa el mohair a los productores o asociaciones

de productores y luego comercializario en la subasta por su cuenta y riesgo o
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exportarlo o venderio directamente a los procesadores. En este caso el es
propietaric de la mercaderia.

Subasta:

El sistema de subasta es una de las formas mas tradicional de comercializar e! pelo

de mohair en el mundo. Las caracteristicas de este sistema de venta son:

o Los productores acceden a este mercado a través de los brokers

a El sistema es transparente y promueve la competencia

o Los volumenes comercializados y el nivel de operaciones permiten determinar
precios de referencia por calidades.

o Esta asegurada la concurrencia de oferentes y demandantes tanto locales
como externos

o Los compradores tienen garantizada una gran variedad y calidades de mohair

Con respecto a la operatoria fisica, los fardos recibidos de los productores son
separados en diferentes lotes, extrayéndose una muestras de cada lote, la que
seran exhibidas para que pueda ser vista por los compradores. Asimismo, una
muestra de cada lote es enviada al laboratoric de analisis para realizarle el test de
calidad del pelo.

El dia de la subasta, los lotes son exhibidos ante compradores y vendedores y cada
lote es subastado en forma separada, el precio es puesto de acuerdo a la calidad y a
la demanda para esa calidad segun el lote. A bajas calidades de mohair
corresponden precios bajos. Los compradores deben hacerse cargo del traslado de
la mercaderia y son los responsables por e manejo futuro de la fibra y el
procesamiento.

La desventaja que este sistema tiene para los productores son los altos costos de

venta y los largos periodos de espera para percibir el pago entre la entrega de la

mercaderia y la subasta.
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Venta Directa:

Los productores que utilizan este sistema pueden vender la totalidad de su oferta o
parte de ella a brokers, procesadores o importadores, previo acuerdo de precios por
tipos de calidades y generalmente sobre la base de contratos. El productor obtiene
como ventajas de este sistema: el manejo directo sobre la fijacidon del precio,
menores costos de venta y colocacion de su oferta disponible en forma inmediata.

Asimismo, se le plantean como desventajas de la utilizacidon de este sistema que
solo puede ser utilizado por aquellos productores que cuentan con volumen o
pueden unificar ofertas. Como asi también, que al comercializar en forma individual
no hay tanto acceso a la informacién de mercado para asegurarse de que el precio

obtenido sea el mejor.

Exportacion:

Uno de los canales para la exportacion de fibra mohair es la venta directa, esta es
realizada a través de la formalizacion de contratos de compra con el sector productor
primario, que se encuentra nucleado bajo formas asociativas que le permiten unificar

oferta a fin de reunir los volimenes necesarios para abastecer la demanda.

Otra opcidn es el uso de la intermediacidbn a través de la figura del broker, que
realiza la exportacion de mohair por cuenta y orden de los productores y cobra un

porcentaje de la operacidn (entre el 3 y el 5%) por sus servicios.
En las dos opciones mencionados los productores intervienen activamente en el
negocios de la exportacion y perciben directamente sus ganancias, ya sea en forma

directa o a través de la figura de un intermediario.

Otros canales de exportacion son las ventas realizadas por los broker con fibra de su

propiedad (no de terceros) y las que realizan los procesadores (industria).
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3.2.1 Definir los productos y sus precios y los origenes.

Este punto ya fue respondido en el apartade 3.2. Oferta Internacional Competitiva,

Precios Internacionales por calidades exigidas en el mercado internacional:
3.2.2. Principales caracteristicas de nuestro productos en comparacion a los
internacionales

Este punto fue respondido en el punto 2.4 del presente trabajo
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4. Restricciones en los Mercados Elegidos

4.1. ldentificar los aranceles de importacién para los productos en los posibles
paises de destino junto con los requisitos de ingreso o restricciones
existentes, como por ejemplo exigencias técnicas, normas fitosanitarias,
licencias previas o certificados especiales, contingentes o cuotas de
importacion.

4.2. Tratamientos preferenciales con paises elegidos.

4.3. Comparacion del DDP de los productos seleccionados con los precios de

la oferta competitiva.

4.4, Ventajas o desventajas comerciales de llegar al hilado.
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4. Restricciones en los mercados elegidos

4.1. Aranceles, requisitos de ingreso y restricciones

Aranceles:

Posicion Pais Arancel Preferencias
5102190000 Uruguay 0% MERCOSUR
5102196030 USA 0,4% SGP
5102194000 Unidn Europea 0% SGP
5103100000 Bolivia 10%

51031000 Brasil 0% MERCOSUR

51031000 Unidén Europea 0% SGP

51053900 Chile 6%

5105399000 Peru 12% 50% de preferencia para Tops].

51053900 Unién Europea 2%

51081000 Brasil 0% MERCOSUR

51081000 Unién Europea 2,5%

51081040 USA 4% + 55,5% especifico
5108200000 Bolivia 10%

5108200000 Uruguay 0% MERCOSUR
5108200000 Peru 12%

51082001 México 10%

51082040 USA 4%+ 55,5% especifico

51081000 Chile 6%

5109100020 Uruguay 0% MERCOSUR

51091001 México 15%

51091080 USA 6% + 55,5% especifico
5111112000 Uruguay 0% MERCOSUR

51111120 Brasil 0% MERCOSUR

51111199 México 15% '

51111120 Unién Europea 6,4%

51111120 USA 7% + 68,5% especifico
5112199000 Bolivia 10%

51121920 Chile 6%

51121920 Brasil 0% MERCOSUR

51121999 México 15%

51121900 Unién Europea 6,4%

51121920 USA 7% + 68,5% especifico

51122020 Chile 6%

5112202000 Uruguay 0% MERCOSUR

51122099 México 15%

51122000 Unidn Europea 6,4%

51122010 USA 7% + 68,5% especifico
5112309000 Bolivia 10%

51123020 Chile 6%

51123020 Brasil 0% MERCOSUR
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51123099 México 15%

51123000 Unién Europea 6,4%

51123010 USA 7% + 68,5% especifico

Fuente: América Latina y México — ALADI. Org., LUSA —Tariff database USITC, UE — Taric Tariff.

Requisitos de Ingreso:

o Para las exportaciones a paises que conforman el MERCOSUR, se exige

presentar Certificado de Origen de las mercaderias.

o Para las exportaciones de la partida 5105.39.90.00 - Tops de pelo fino a
Perd, se exige presentar Certificado de Origen para hacer uso de la

preferencia arancelaria con Argentina.

o Para las exportaciones de cueros, pieles, cerdas y pelos se necesita
presentar Certificado Sanitario definitivo de Exportacion para cualquier pais

de destino.

Restricciones:

Para las partidas arancelarias mencionadas en el cuadro anterior, referentes a pelo
fino de cabra mohair en sus distintas etapas de procesamiento con agregado de
valor, no se registra restricciones de tipo cuantitativo (cuotas) o del tipo cualitativo
(medidas de salvaguarda o de contingencias) para los mercados seleccionados,

como asi tampoco ningun tipo de prohibicion o limitacidn a su ingreso.

4.2. Tratamiento preferencial con los paises elegidos

Por preferencias arancelarias se entiende la reduccion en alguna proporcion o la

eliminacién total de la tasa de arancel que deben tributar las mercaderias para
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ingresar al pais de destino, de acuerdo a un tratado multilateral o bilateral vigente.
Teniendo en cuenta este concepto se enumeran a continuacion las preferencias
arancelarias existentes por producto y por mercado:

Mercado: Uruguay
Producto: Pelo fino sin cardar ni peinar — los demas - 5102.19.00.00

Preferencia: Eliminacion del arancel de ingreso por acuerdo MERCOSUR

Mercado: Unidn Europea

Producto: Pelo fino sin cardar ni peinar —-mohair- 5102.19.40.00

Preferencia: Eliminacidén del arancel de ingreso porque Argentina se encuentra
favorecida por el Sistema de Preferencias Generalizadas (SGP)

Mercado: EE.UU.

Producto: Pelo fino sin cardar ni peinar —-mohair- 5102.19.60.30

Preferencia: Eliminacion del impuesto especifico del 6,9% porque Argentina se
encuentra favorecida por el Sistema de Preferencias Generalizadas (SGP)

Mercado: Brasil
Producto: Borras del peinado del pelo fino 5103.10.00.

Preferencia: Eliminacién del arancel de ingreso por acuerdo MERCOSUR

Mercado: Union Europea

Producto: Borras del peinado del pelo fino 5103.10.00.

Preferencia: Eliminacion del arancel de ingreso porque Argentina se encuentra
favorecida por el Sistema de Preferencias Generalizadas (SGP)

Mercado: Pert

Producto: Hilado de pelo fino, cardado o peinado — los demas — 5105.39.90.00
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Preferencia: Por Acuerdo AAP.CE N° 48 (Acuerdo de Complementacién Econdmica
N° 48) se reduce un 50% el arancel de ingreso, es decir que se tributara el 6% de
arancel.

Mercado: Brasil
Producto: Hilado de pelo finc cardado 5108.10.00.
Preferencia: Eliminacién del arancel de ingreso por acuerdo MERCOSUR

Mercado: Uruguay
Producto: Hilado de pelo fino peinado 5108.20.00.00
Preferencia: Eliminacién del arancel de ingreso por acuerdo MERCOSUR

Mercado: Uruguay
Producto: Hilado de la lana o pelo fino acondicionado 5109.10.00.20
Preferencia: Eliminacién del arancel de ingreso por acuerdo MERCOSUR

Mercado: Uruguay
Producto: Tejido de pelo fino cardado 5111.11.20.00

Preferencia: Eliminacion del arancel de ingreso por acuerdo MERCOSUR

Mercado: Brasil
Producto: Tejido de pelo finc cardado 5111.11.20

Preferencia: Eliminacion del arancel de ingreso por acuerdo MERCOSUR

Mercado: Brasil
Producto: Tejido de pelo fino peinado 5112.19.20
Preferencia: Eliminacién del arancel de ingreso por acuerdo MERCOSUR

Mercado: Uruguay
Producto: Tejido de pelo fino mezclado 5112.20.20.00

Preferencia: Eliminacién dei arancel de ingreso por acuerdo MERCOSUR

Mercado: Brasil
Producto: Tejido de pelo fino mezclado 5112.30.20

149



Preferencia: Eliminacion del arancel de ingreso por acuerdo MERCOSUR

4.3 Comparacion del DDP de los productos seleccionados con los precios de
la oferta competitiva.

De acuerdo al estado actual de los productores del programa mohair de la patagonia
solo se ha podido calcular el DDP del pelo fino de mohair sin cardar ni peinar (sucio)
en el ejercicio realizado en el punto 6.3. del presente trabajo. Alli se calculd la
cotizacién FOB, CIF y DDP para mercados extremos como Uruguay y Reino Unido,
pero solo se ha podido comparar dichos precios con ios de la subasta de Sudafrica
por no poder encontrarse precios en los mercados de destino de la oferta
competitiva.

4.4 Ventajas o desventajas comerciales de llegar al hilado

Si los productores del programa mohair pudieran llegar en el mediano plazo a la
produccidn de top o hilado, seria mas que conveniente a fin de emprender una
actividad exportadora, dado que tendrian una mayor apertura de mercados para
colocar dichos productos, como asi también podrian percibir un mejor precio y
operar con una mayor rentabilidad. Este escenario les permitiria a través del
agregado de valor alcanzar una posicibn mas competitiva en el mercado
internacional, comparada con el escenario actual donde solo pueden exportar
mohair sucio y en inferioridad de condiciones, en funcion de la menor calidad de sus
productos comparados con el competidor natural que es Sudafrica.

Pero una integracion hacia adelante no solo implica realizar las inversiones
necesarias para alcanzaria, también implica tener una organizacidon comprometida
con dichos obijetivos, lo suficientemente flexible para responder ante cambios de
contexto y gerenciada en forma empresarial y competitiva para aprovechar en forma

inmediata las oportunidades y negocios que ofrece la comercializacién externa.
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5. Seleccion de Potenciales Compradores

5.1. Factibilidad de realizar rondas de negocios u otras formas de colocacién
de productos.

5.2. Definicién de los clientes en los mercados de destino. Realizar un listado
identificando los potenciales compradores en los mercados y segmentos
sugeridos incluyendo los resultados de los contactos realizados sobre
volumenes ofrecidos, calidades condiciones de adquisicién y precios.

El listado contendra: A) Nombre y datos de la Empresa, Pais, provincia, ciudad,

calle y namero, teléfono, fax, correo electronico B) persona de contacto dentro

de la empresa
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5.1. Factibilidad de realizar rondas de negocios u otras formas de colocacion
de productos.

Con el objetivo de iniciar un posible contacto con el potencial cliente externo a fin de
entablar una relacién comercial gue desemboque en una futura exportacion, se
pueden utilizar distintas alternativas de acercamiento entre compradores y
vendedores que garanticen dicho objetivo. Estas alternativas pueden utilizarse en
forma conjunta o separadas en el tiempo, siendo las mismas las que se enumeran a

continuacion:

Contacto directo importador- exportador:

Este tipo de contacto se realiza a través de envio de cartas de presentacion y pagina
web de la empresa exportadora, a fin de que sean conocidos por el potencial
comprador. Como asi también por contactos telefonicos y mail hasta lograr el pedido

de envio de muestra y cotizacion.

Para su realizacion, se parte de un directorio de importadores del producto, buscado
y analizado previamente. Esta forma de acercamiento importador — exportador se
realiza a través de medios de comunicacion (TE; FAX; WEB; MAIL; CORREOQO), es

de bajo costo y facil de ser implementada.

Viaje de negocios con agenda cerrada:

Cuando el contacto directo entre exportador y varios importadores potenciales de un
mismo pais (0 mas de un pais), se encuentra en un grado de avance que justifique
la realizacidon de un viaje, se cierra una agenda con la finalidad de realizarlo. Es decir
que el exportador ira a visitar a una cierta cantidad de clientes preestablecidos en el
pais o paises de destino, en un determinado dia y horaric concertados con

anterioridad para cada entrevista y en un lugar predeterminado y confirmado.
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Estos viajes de agenda cerrada hacen que se minimicen costos y tiempos ya que los
clientes a visitar fueron previamente trabajados, como asi también los costos de
traslados y alojamientos y los tiempos de viaje estipulados.

Rondas de negocios:

Si bien metodolégicamente las rodas de negocios son similares a los viajes de
negocios con agenda cerrada, estas tienen ciertas ventajas y desventajas para el

exportador con respecto a los viajes, de acuerdo a lo siguiente:
Ventajas:

» Normalmenie las rondas de negocios son organizadas por organismos o
instituciones de Promociéon de Exportaciones puablicas o publico-privadas, por
consiguiente en la mayoria de los casos los costos de viajes y hoteleria son
mas bajos y en algunos casos especiales puede existir un subsidio para
compensar parte del costo de pasajes y hospedaje ¢ lineas de crédito
blandas para financiarlos. Asimismo cuentan con asistencia técnica brindada

a los concurrentes en el viaje por parte de dichos organismos.

» El trabajo previo de blsqueda de contraparte y contacto lo realizan los

organizadores de la ronda, es decir el exportador no se encarga de ello.

» En algunos casos particulares o para determinados sectores, los
organizadores pueden garantizar al exportador un cierto numero de

entrevistas.
Desventajas:

» Como en la mayoria de los casos no se realizé un trabajo previo con el
potencial comprador de presentacion de la empresa y sus productos, los

importadores que acuden a la ronda solo vienen a tomar conocimiento de los
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exportadores participantes y en algunos casos ni siquiera es la contraparte
buscada.

» Cuando las rondas son multiproducto o multisectorial existe un bajo grado de
especializacion de los organizadores para buscar las contrapartes, siempre es

preferibie participar en una ronda unisectorial.

Participacion en ferias comerciales:

Las ferias comerciales son las vidrieras del mundo para ofrecer productos, en
especial nuevas tendencias en productos, en tecnologias € insumo, en envases
embalaje, logistica y mas. A ellas acuden compradores y vendedores
internacionales, como asi también traders, brokers y demas eslabones de la cadena
de intermediacion del comercio exterior. Pero por ser las vidrieras del mundo son
muy costosas para realizar una participacion activa (con stand), si conviene visitarlas
cuando el exportador quiere ver que cosas nuevas esta mostrando su competencia y

para realizar contactos en forma personal.

Con respecto a las alternativas enunciadas y en el caso particular de los productores
de fibra mohair patagonicos, para sus primeras experiencias exportadoras, es
aconsejable comenzar con los contactos directos importador — exportador y cuando
estos estén avanzados o la negociacion asi lo justifique realizar un viaje de negocios
con agenda cerrada o participar en una ronda a la que se puede sumar la propias
carteras de contactos, u organizarles desde los organismos e instituciones de
asistencia a dicho grupo una ronda negocios “a medida” con sus contactos y a uno o

mas paises que se encuentran preestablecidos en su plan de negocios.

5.2. Definicién de clientes en los mercados de destino:

Ver Anexo en soporte magnético
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6. Costos de Exportacion y Logistica de Distribucion Fisica

6.1. Calcular los gastos en que debe incurrir el exportador hasta dejar el
producto a disposicion del comprador, dependiendo de las condiciones
pactadas.

6.2. Sistemas e instrumentos de prefinanciacion de exportaciones.

6.3. Calcular el FOB. El CIF y el DDP.

6.4. Evaluar si los recargos sobre el valor FOB o el DDP no representan una
desventaja frente a la competencia, proveedores de otros paises.

6.5. Definir las alternativas de distribucién y su optimo.
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6.1. Calcular los gastos en que debe incurrir el exportador hasta dejar el

producto a disposicion del comprador, dependiendo de las condiciones

pactadas.
TIC 3,08 $/US$S
Gastos Comunes $ uss
Embalaje X fardo de 200 Kg 12 3.9
Emisién Certificado de Origen (1 solo certificado) 23 7.47
Emision Certificados Sanitario (1 sofo certificado) 60 19,48
Honorarios despachante (por cada embarque) 500, 162,34
Flete (predio/Madryn) ($ 135,52 X fardo IVA incluido) 44
[Seguro (1% del valor declarado a trasportar + IVA)
Gastos intervencién SIM 30,08 10
Gastos Bancarios (transferencia {u$s 33 cada u$s 10.000)
Gastos Locales puerto Bs.As. (envio Montevideo)
Flete (Madryn /deposito fiscal) 995
Deposito Fiscal (+ IVA) g0
Gastos Operativos (+ IVA) 50
Derechos Exportacion 5%
Reintegro 1,6%
Gastos Locales puerto Bs. As. (envio Londres)
Flete (Madryn /depésito fiscal) 995
Tool 58
gate 30
Emisién B/L (X contenedor + IVA) 50
Terminal portuaria (X contenedor + IVA) 260
Gastos Operativos (+ IVA) 70
Derechos Exportacién 5%
Reintegro 1,6%
Flete Internacional
En camién a Montevideo 550
1 contenedor STD 40" a Tilbury (Londres} 1596
1 contenedor STD 20' a Tilbury {Londres) 1196
Gastos e Impuestos en destino (Montevideo)
COFIS (3,65% S/CIF)
IVA (23% S/CIF)
Tasas y servicios aduaneros o8
Costos portuarios 90
Gastos e Impuestos en destino (Londres)
IVA (17,5% S/CIF)
Manipulacién Contenedores 367,99
Documentacién 63,75
Despacho 108,3

Fuente: ArCargo, MERCOSUR on line y Taric
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6.2. Sistemas e instrumentos de prefinanciacién de exportaciones.

La prefinanciacion de exportaciones es un mecanismo basico de promocion,
consagrados expresamente en la Ley de Promocion de Exportaciones bajo ia
normativa existente del Banco Central.

Este sistema consiste en el otorgamiento de un préstamo por parte de un banco del
pais del exportador, con anterioridad al embarque de las mercaderias a ser
exportadas, para financiar el proceso productivo y de acondicionamiento de las
mismas. Dichos préstamos son otorgados en dodlares y se cancelan con la
percepcion del pago de la venta realizada, no pudiendo exceder un plazo maximo de
hasta 180" dias, siendo los beneficiarios de los mismos exportadores finales de los

sectores Agropecuario, Industrial y Minero.

Los bancos para el otorgamiento de una prefinanciacion de exportaciones exigen
que el exportador tenga una vinculacidn crediticia con el banco, como asi también
que se halla abierto una Carta de Crédito documentario irrevocable a favor del
exportador © que este tenga un Contrato u Orden de compra en firme, o
confirmacion de la transaccién por parte del broker interviniente o del comprador,
debiendo constar expresamente en la comunicacion que se reciba (via e-mail, télex,

fax o postal), que el destino de la mercaderia es la exportacion.

Por su parte, el banco prefinanciara hasta el 80% del valor FOB ¢ se estimara sobre
el 50% de la capacidad supuesta de produccién del ciclo (60% tratandose de
explotaciones pecuarias y/o laneras) y sobre el 70% de dicha capacidad si el

prestamo se encuentra garantizado con hipoteca.

Otro sistema de prefinanciacién es el que se obtiene a través de las Carta de Crédito
de Clausula Roja. Esta consiste en proveer fondos al vendedor, antes de que envie
la mercaderia, a los fines de financiar la produccion de los bienes a exportar. Este
anticipo de fondos puede ser parcial o total y es el banco del comprador el que
financiara el pago anticipado.

" Exclusivamente para productores exportadores agricolas y laneros el plazo se extiende a 270 dias
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6.3. Calcular el FOB. EIl CIF y el DDP.

Con el objetivo de calcular los precios FOB, CIF y DDP, se simulé dos ventas
externas de pelo fino de mohair sin cardar ni peinar (sucio). Para la primera de ellas,
se eligid el mercado de Uruguay como mercado de mas facil acceso y para la
segunda el de Londres, mercado con mayores exigencias y costos de flete mas

elevados. Es decir se eligieron los dos extremos para poder evaluar la competitividad

en cuanto a precios de las venta de mohair patagonico.

Embarque a Uruguay:

Se simuld un pedido de 8.000 kg de moehair sin cardar ni peinar, segun el siguiente

detalle por categoria:
2.000.- Kg. de mohair Joven

4.000.- Kg. de mohair Adulto

2.000.- kg. de mohair Fuerte

Total 40 fardos de 200 kg. c/u.,

Para el calculo de costos se utilizaron los precios que se detallan a continuacion:

Precios Programa mohair T/C 3,08
ara distintas calidad ( Kg.) $/USS
$ us$s
KID 39,5 12,82
Joven 32,5 10,55
Adulto 29.50 9.58
Fuerte 29 9,42
IAcondicionado 28 9,09
Punta amarilla 7.1 2.3
Fuente: Programa mchair venta Junio 2006
Pedido Valorizado
Precio
Cantidad de | unitario en
Kg. Categoria fardos u$s Total en u$s
2000 oven 10 10,55 21100
4000 Adulto 20 9.58 38320
2000 Fuerte 10 9,42 18840
8000 40 78260

158



Calculo de valor FOB:

Férmula para el calculo del valor FOB:

FOB =

CTX

1-[UN/(1-1G) + DE/ (100 + DE)} +R (1 -1G)

Donde:

CTX: costos de exportacion

UN: Utilidad neta

IG: Impuesto a las Ganancias

DE: Derechos de Exportacion (5%)

R: Reintegros (1.6%)

Calculo de CTX por categorias (en u$s):

[Conceptos Joven Adulto Fuerte
[Embalaje ( u$s 3,90 X fardo) 39 78 39
{Certificados (u$s 26,95) 6,73 13,46 6,73
Flete (depdsito/Madryn) (us 44 X fardo) 440 880 440
Seguro (1% + IVA ) 5,32 10,64 5,32
|Flete (Madryn/depésito) (u$s 995) 248,75 4975 248,75
[Deposito Fiscal 27,22 54,45 27,22
|Gastos Operativos 15,12 30,25 15,12
[Despachante 40,58 81,17 40,58
SIM 25 5 2,5
Gtos Bancarios 40 70 40
TOTAL CTX 865,22 1720,47 865,22

Calculo del denominador:

Para el céalculo se tom6 una rentabilidad del 20%

1-[ 020/(1-0.35)+5/105 ] +0.0104

1-(0.3076 + 0.0476 } + 0.0104

1-0.3552 + 0.0104 = 0.6552
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Valor FOB (Bs. As.) total y por Kg (en u$s)

IConceptos Joven Adulto Fuerte
ICosto Produccién 21100 38320 18840
ICostos Export 865,55 1720,47 865,22
[valor FOB TOTAL | 21965,55 | 40040,47 | 19705,22
Valor FOB X Kg. 10,98 10,01 9,85
[Precio Sudafricano™ 11,36 10,09 9,97

Del cuadro anterior se desprende que los valores FOB (Bs. As.) de mohair
patagénico caiculados para cada categoria, sobre la simulacion de venta a Uruguay,
son competitivos al ser comparados con el precio del remate sudafricano vigente,
siendo inferiores en un 3.5% para la categoria joven, un 0.8% para la categoria

adulto y un 1.2% para la categoria fuerte.

Calculo del valor CIF y DDP:

|Conceptos Joven Adulto Fuerte
[valor FOB Bs. As. X Kg. 10,98 10,01 9,85
[Flete (camion u$s 550) 0,68 1,37 0,68
Valor CFR X Kg. 11,66 10.38 10,53
[Seguro 2% 0,23 0,23 0,21
VALOR CIF Monteviodeo X Kg. 11,89 11.61 10,74
Arancel 0% (MERCOSUR)

COFIS (3,65% S/CIF) 0,43 0,42 0,39
WA (23% S/CIF) 2,74 2,67 2,47
Servicios Aduaneros (uds 98) 0,12 0,24 0,12
Otros costos Portuarios (u$s 80) 0.11 0,22 0,11
[DDP X Kg. 15,29 15,16 13,83

Embarque a Londres:

Se simuld un pedido de 26.400 kg de mohair sin cardar ni peinar, segun el siguiente
detalle por categoria:

4.400.- Kg. de mohair Kid

8.000.- Kg. de mohair Joven

10.000.- Kg. de mohair Adulto

4.000.- kg. de mohair Fuerte

Total 132 fardos de 200 kg. c/u.,

"2 Precio del remate de junio de 2006 — Mohair South Africa LTD
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Pedido Valorizado

Precio
Cantidad de | unitario en
Kg. Categoria fardos uds Total en u$s

4400 Kid 22 12,82 56408
8000 Joven 40 10,56 84480
10000 Adulto 50 9.58 85800
4000 Fuerte 20 9,42 37680
26400 132 274368

Calculo de valor FOB:

Férmula para el calculo del valor FOB:

FOB =

CTX

1-[UN/(1-1G) + DE/ (100 + DE)]+R (1 -IG)

Donde:
CTX: costos de exportacion
UN: Utilidad neta

IG: Impuesto a las Ganancias

DE: Derechos de Exportacién (5%)

R: Reintegros (1.6%)

Calculo de CTX por categorias (en u$s):

|Conceptos KID Joven Adulto Fuerte
IEmbaIaje { uSs 3,90 X fardo) 85,8 156 195 78
[Certificados (uSs 26,95) 4,48 8,16 10,2 4,08
[Flete (depésito/Madryn) (u$s 44 X fardo) 968 1760 2200 880
Seguro (1% + IVA) 11,71 21,29 26,62 10,64
Flete (Madryn/depdsito) (u$s 995) 165,66 301,2 376,5 150.,6
Depébsito Fiscal 18,04 328 41 16,4
Gastos Operativos 14,08 25,6 32 12,8
lDespachante 26,84 48.8 61 24.4
SIM 1,54 2,8 3,5 1,4
Terminal Portuaria 104,72 190,4 238 95,2
[Otros gastos portuarios 34,76 63,2 79 31,6
IGtos Bancarios 96,14 174.8 218,5 87,4
TOTAL CTX 1531,77 2785,05 3481,32 1392,52
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Calculo del denominador:

Para el calculo se tomé una rentabilidad del 20%
1-[ 0.20/(1-0.35)+5/105 1+ 0.0104

1~ (0.3076 + 0.0476 ) + 0.0104

1-0.3552 + 0.0104 = 0.6552

Valor FOB (Bs. As.) total y por Kg (en u$s)

[conceptos Kid Joven Adulto Fuerte
Costo Produccidn 56408 84480 95800 37680
Costos Export 1631.,77 2785,05 3481,32 1392,52
Valor FOB TOTAL 57939,77 87265,05 99281,32 | 39072,52
Valor FOB X Kg. 13,16 10,9 9.92 9,76
|Precio Sudafricano 17,56 11,36 10,09 9,87

Del cuadro anterior se desprende que los valores FOB (Bs. As.) de mohair
patagénico calculados para cada categoria, sobre la simulacién de venta a Londres,
son competitivos al ser comparados con el precio del remate sudafricano vigente,
siendo inferiores en un 33.4% para la categoria Kid, en un 12.5% para la categoria
joven, enun 1.7% para la categoria adulto y un 2.1% para la categoria fuerte.

Calculo del valor CIF y DDP:

|Conceptos Kid Joven Adulto Fuerte
Valor FOB Bs. As. X Kg. 13,16 10,9 9.92 9,76
[Flete (u$s 2792) 2,32 4,23 5,28 2,11
Valor CFR 15,48 15,13 15,2 11,87
Seguro 2% 0,31 0,30 0,30 0,24
VALOR CIF Tilbury 15,79 15,43 15,50 12,11
Arancel 0% (SGP)

IVA (17,5% SICIF) 2,76 2,70 2,71 2,12
Manipuleo (u$s 367,99) 0,3 0,55 0,69 0,27
[Documentacion (u$s 63,75) 0,05 0,09 0,12 0,04
[Despacho (us 109,30) 0,09 0,16 0,2 0,08
loop 18,99 18,93 19,23 14,62
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6.4. Evaluar si los recargos sobre el valor FOB o el DDP no representan una
desventaja frente a la competencia, proveedores de otros paises.

De acuerdo a los valores FOB calculados para las ventas simuladas, tanto a
Uruguay como al Reino Unido, los mismos son competitivos al ser comparados con
el precio del remate sudafricano vigente, ya que estan por debajo de dicho precio
para todas las categorias de mohair patagénico analizadas. Por lo tanto los costos
incurridos para llegar al precio FOB - Bs. As., no representan ninguna desventaja
frente a la competencia, porque al precio del remate Sudafrica debe cargarsele
todos los costos necesarios para llegar al FOB. Por otra parte como los productos
transados son commodities, el parametro de comparacion a nivel internacional es el
valor FOB y el comprador externo esta habituado a tomar sus decisiones de compra

con respecto a ofertas externas sobre estos valores cuando decide importar.

Con respecto a la clausula DDP, los valores alcanzados para las simulaciones
realizadas no han podido ser comparados con el precio en el mercado local
(entendiéndose por mercado local Montevideo o Londres en este caso en particular)
puesto en el primer canal de venta, para saber si conviene importar o utilizar materia
prima local, porque no se pudo encontrar dichos precios.

6.5. Definir las alternativas de distribucién y su éptimo.

La alternativas propuestas para la distribucion externas de los productos de fibra
mohair, estédn sustentadas en la utilizacion de dos canales de venta, siendo los
mismos la venta directa y la venta a través de un intermediario de la cadena

comercial.

La venta directa implica la relacion comercial entre exportador — importador,
entendiendose por exportador la figura societaria que asuma el grupo mohair
patagonico (Cooperativa, SRL, UTE o Consorcio) y como importador a un
importador-distribuidor 0 una empresa que procese pelo o hilado. Es usual en este

tipo de sistema de ventas que se realice una primera compra de muy poco volumen,
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para monitorear por parte del importador si la mercaderia recibida concuerda con las
muestras enviadas con anterioridad, como asi también el cumplimiento de los
tiempos establecidos para el embarque y otro puntos en la operatoria que se deban
ajustar para que todo salga como se pacté.

Pasado satisfactoriamente el embarque de prueba la relacién comercial se formaliza
con un contrato de compra entre importador- exportador que puede abarcar mas de
un embarque, donde se estipulan tanto los aspecto relacionados con la mercaderia,
como asi también lo referente a precios, formas de pago, fechas de entregas, tipo de
condicion de venta y demas puntos relacionados con la operatoria propiamente

dicha y los derechos y obligaciones de las partes.

La realizacion de exportaciones directas tiene como ventajas el mayor control
ejercido sobre todo el proceso de exportacion, potencialmente mayores ganancias y

ia relacion directa con los mercados y |0s clientes.

La venta a través de un intermediario implica incorporar la figura de un Agente o
Representante que opera en el mercado de destino por cuenta y orden de los
exportadores. Este Agente tiene como funciones basicas buscar y visitar nuevos
clientes, presentar muestras, tramitar ordenes de compra, vender en las subastas y
entregar documentacion. En general trabaja a comisidn, que pueden oscilar ente un
8 a 15% sobre cada operacion cerrada y opera bajo un contrato a tiempo
determinado renovable segln resultados. El area geografica de trabajo puede
abarcar mas de un mercado.

A diferencia de la venta directa el uso de un Agente tiene como ventaja contar con
una persona que trabaja para la empresa en el mercado de destino, que conoce a
los importadores y que puede resolver cualquier problema en forma inmediata, como
asi también reduce los tiempos de busqueda y negociaciones con los potenciales
clientes. Pero tiene como desventaja el costo de las comisiones, las menores
ganancias percibidas y el bajo conocimiento de los clientes y los mercados.

El dptimo con respecto a la distribucion se encuentra en la diversificacion de canales
usados en forma conjunta, articulando la estrategia de insercién sobre distintos
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eslabones de la cadena a fin de desplegar las acciones de ingreso, sobre todo en las
primeras ventas donde los nuevos exportadores son desconocidos para los
operadores externos, tanto en los productos ofrecidos, como en su trayectoria y
cumplimiento. Por lo tanto, es aconsejable que se utilice la venta directa y la venta a

traves de agente.

Mas alla de la eleccion de los canales de venta y teniendo en cuenta el optimo en
materia comercial, deberia existir un trabajo previo de parte de los exportadores
como apoyatura a las ventas (pre-venta) enfocado hacia dos aspectos claves: la
diferenciacién de producto y la comunicacién para la venta.

Entendiéndose por diferenciacion de producto para el caso especifico de mohair, la
incorporacién de la denominacion de origen como producto patagdnico y la venta de
productos con marca. Estos dos conceptos son esenciales para agregar valor a

través de intangibles.

Con respecto a la comunicacion, el uso de las nuevas tecnologias (Internet) facilita el
acercamiento con el mundo en tiempo real y es utilizada como herramienta de venta
a través del desarrollo de una pagina Web, por lo tanto seria muy conveniente que el
grupo mohair desarrollara una pagina web resaltando las bondades y bellezas del
lugar de produccion, las caracteristicas del tipo de produccién y de sus animales,
como asi también de los productos ofrecidos con especificaciones respecto a las
distintas calidades, largo de fibra, finura y demas atributos, para ser utilizado como

canal de venta.

165



7 Fortalecimiento organizacional y Capacitacion de los miembros de las

organizaciones

7.1 Apoyar el proceso de consolidaciéon de las asociaciones de productores
aumentando la capacidad de organizacion y gestion asociativa.
Importancia econdémica de las “tecnologias blandas” relacionadas con:
la organizacién, comunicacion, participacion, compromiso, informacioén,

formacion, transparencia, gestion, etc.;

7.2 Fortalecer las capacidades y habilidades de negociacion que permitan
lograr mayor eficiencia en las relaciones comerciales. El desarrollo de
actitudes innovadoras para una negociacion exitosa vinculadas al

enfoque denominado “el nuevo juego de los negocios™.
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7 Fortalecimiento organizacional y Capacitacion de los miembros de las
organizaciones.

Para el desarrollo de este item se realizd un trabajo focalizado en el
fortalecimiento organizaciénal y la capacitacion de los miembros de las
organizaciones. Por las caracteristicas y el contexto en el que se llevo a cabo las
jornadas de trabajo entre los productores y los capacitadores, los item 7.1 y 7.2 se

informacién en forma conjunta.

Desde la organizacion de los encuentros se fomento la participaciéon de los
productores resaltando las potencialidades del trabajo asociativo y la necesidad de
capacitacion.

Por otro lado, en los intercambios entre formadores y productores se debatid

acerca de la necesidad del uso e implementacion de tecnologias blandas.

Dichos temas se trataron en distintos momentos de los encuentros trabajo a
lo largo de la ejecucion del presente proyecto

En el presente informe de relata la metodologia como asi tambien los
intercambios de opinion entre los distintos actores involucrados en el proyecto.

Se establecid que la metodologia de trabajo para el desarrollo de este item
sera la de Seminario — Taller, combinando exposiciones de profesionales con
trabajos grupales de los participantes a distinto nivel de toma de decision dentro de

las organizaciones participantes.

En esta primera etapa de ejecucidon del estudio se llevaron a cabo dos
encuentros en la ciudad de Bariloche con representantes de las organizaciones
de productores de fibra mohair de las provincias de Neuquen, Rioc Negro y
Chubut. El primero fue realizado el 15 de noviembre y el segundo los dias 5 y 6 de
diciembre del afio 2005.

167



La coordinacion y moderacion de los dos eventos y la capacitacion sobre
fortalecimiento institucional estuvo a cargo del Ing. Agr. Néstor Fuentes.

Los aspectos relacionados con fortalecimiento institucional fueron trabajados
en forma transversal durante la ejecucién de los encuentros. Es decir, que luego de
cada momento o practica realizada se efectuaron andlisis y rescates conceptuales
de la técnica utilizada, sus ventajas y posibles desventajas. De esta forma fueron
desarrollados aspectos como:

la organizacién, comunicacién, participacion,

compromiso, informacion y formacion, transparencia y gestion, entre otros.

Al finalizar cada encuentro se realiz6 una evaluacidon grupal abierta y

evaluaciones individuales por escrito.

PRIMER SEMINARIO-TALLER

Bariloche —15 de Noviembre de 2005

El objetivo principal de este encuentro fue el de presentar y acordar el
Estudio de Mercado con los representantes de las organizaciones de productores,
sus contenidos, resultados a alcanzar, compromisos institucionales e iniciar el
disefio de un cronograma de actividades, el se cual se realizo el 15 de Noviembre
del 2005 en la cuidad de Bariloche,

Participantes

Guillermo Huerta
Fabian Zariga
Pedro Gonzalez
Adrian Arregui
Saturnino Antinao
Marcelo Acebal
Martin Abad
Oscar Figueroa
Segundo Hernandez
Gustavo Ocampo
Alberto Gomez
Rosarino

(INTA Bariloche)

(ACU Neuquén)

(Cushamen Chubut)

(Cushamen Chubut})

(Cushamen Chubut)

(CORFO Coordinador Comité Chubut)
(INTA Ing. Jacobacci)

(ACU Neuquén)

(FECORSUR Rio Negro)

(Fund. Hueché Coordinador Comité Neuquen)
(ACCAN Neuquén)

(Quifié Raquisuam Neuquén)
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Octavio Marilmal (Quifié Raquisuam Neuguén)

Jorge Felipin (Quifié Raquisuam Neuguén)

Juan Chuburu (ARCAN Coordinador Comité Rio Negro)
Graciela Fernandez  (Fundacion Fortalecer-CFl)

Leonardo Claps (Fundacién Fortalecer-CFl)

Jorge Arrigo (INTA Bariloche Cocordinador Programa Mohair)
Néstor Fuentes (Fundacién Fortalece-CFl)

Se inici6 la reunién con una presentacion de todos los asistentes. Luego se
hizo un recordatorio sobre como nacié la idea (en diciembre de 2003) de llevar
adelante un proyecto que contemplara un Plan de Negocios para el mohair. En esa
ocasion se llevd a cabo una reunién donde participaron los representantes de
productores del Programa Mohair y representantes de la Fundacion Fortalecer de
la Federacion Agraria Argentina (FAA).

Luego se elaboraron sucesivas propuestas, se presenté un documento final
ante el Consejo Federal de Inversiones (CFl) para financiar el estudio, quien
finalmente lo aprobé y contratando a la  Fundacién Fortalecer para su

administracion. El costo del estudio ronda los $ 100.000 no reintegrables.

Se aclar6 que tratdndose de un estudio no obliga a concretar ningun
negocio, ya que esto es una decision posterior que podran tomar los productores

contando para ello con informacion suficiente.

El trabajo sera participativo donde los productores y los técnicos aportaran,
ordenaran y analizaran toda la informacioén que se recolecte. Para ello fue previsto
en principio realizar 7 encuentros a un promedio de 2 dias cada uno. Esto es

flexible lo mismo que las fechas de ejecucion.

Los productores manifiestaron que estan trabajando ya integrados y en
varias lineas, como por ejemplo el mejoramiento genético y la clasificacién del
mohair. Han tenido varias inquietudes a partir de las cuales nacieron luego
proyectos. Uno concreto fue el del Lavadero-Peinaduria que se llevé adelante con
el apoyo del Municipio de Zapala (también financiado por el CFl). Ahora comienza
la implementacion del Estudio de mercado, desarrollo de un Plan de Marketing

para la exportacion de productos de fibra de mohair y Capacitacion de Productores.

169



Se recordd (a modo de advertencia) la mala experiencia metodologica que
tuvieron los productores con el estudic de Lavadero-Peinaduria donde no tuvieron
la participacién acordada y terminaron rechazando en muchos momentos las
actividades que se estaban ejecutando. Recién en este momento, cuando esta
concluido el estudio, se los va a poner al tanto de los resultados en forma clara.
Los representantes de los productores no quieren que esto se repita con el Estudio
de Mercado y Plan de Negocios, acordandose que la devolucion y analisis de la

informacion debera realizarse periodicamente a medida que avance el estudio.

Luego se inform6 cuales seran los aspectos centrales del estudio a cargo de
la Lic. Graciela Fernandez en el area de Mercados ::

Posibilidades de vender en mercado interno y externo

Doénde y como vender

Qué tipos de productos se podrian vender

Mayor procesamiento se traduciria en mejores precios y beneficios
Qué calidad debe tener el producto y cémo se lo debe acondicionar
Cuales paises compran mohair y quiénes lo venden (competidores)
Qué volumen se necesita para vender en el exterior

Cual es la modalidad de compra dentro del pais

Pueden definirse nuevos modos de vender

Como comercializan los paises competidores

Quiénes venden

Coémo pagan los compradores

Un listado de compradores por pais

Los precios que pagan esos compradores

Cuales son nuestros costos y si somos competitivos

Seria un Plan de Negocios a 5 aios

Qué debemos hacer para vender

Cuél seria la forma societaria /legal que deben tener los productores para
acceder a la exportacion

® © o & o & & & o 8 & &6 0 & P &

Los contenidos de la actividad a realizar sobre “fortalecimiento institucional”,
fueron detallados por el Ing. Agr. Néstor Fuentes y abarcara aspectos tales
como:

. Comunicaciones
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La evolucién vertiginosa que se ha producido en las tecnologias de la
informacion y la comunicacion (T.1.C.) obliga a cualquier tipo de organizacion
a adaptarse e incorporar estos nuevos conocimientos. La comunicacion, como
la organizacién, gestibn e informacibn se han transformado en las
denominadas “tecnologias de punta”, en particular en el sector empresarial.
lLLas comunicaciones, con su nuevo enfoque, deben ser revisadas tanto al
interior como al exterior de las organizaciones. Hacia el interior porque de
ellas depende en gran medida la calidad de las relaciones entre los asociados
y la eficiencia en las diferentes actividades emprendidas; y hacia el exterior
porque representan un factor clave en el éxito de los negocios y/o en las
relaciones generales con el medio en el cual actla.

QCrganizacion

El tipo de organizacion a utilizar esta intimamente asociada con la concepcion
de empresa que posee cada una de las personas que integran y dirigen la
misma. De la organizacion lineal se ha pasado a la organizacion compleja,
donde cada una de las partes actia con fuerte inter-relacién con el resto y su
accionar determinan al “todo”, que es la empresa, y viceversa.

Este enfoque crea un ambiente que favorece la creatividad (individual y
grupal) al mismo tiempo que genera actitudes de mayor compromiso y

pertenencia.
Gestion

En particular las empresas en formacién, microemprendimientos productivos u
organizaciones econdmicas populares adolecen de los conocimientos
vinculados con la gestion empresarial. En una organizacion empresaria la
gestiobn aparece en casi todos los aspectos, a saber: gestionar los recursos
materiales y humanos necesarios, el financiamiento, aprobacién de solicitudes
ante oficinas oficiales y privadas, intercambios con otras empresas, gestionar
las ventas, acuerdos y convenios, asociaciones, cambios internos, etc. La
gestion y la organizacion estan relacionadas con el fendmeno del liderazgo y

del reparto o rotacion de las funciones al interior de un grupo humano.
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El contexto (mundial, regional, local)

El contexto econdomico, social, politico y cultural siempre ha influido en el
funcionamiento de las organizaciones, pero el momento actual se caracteriza
por los continuos y permanentes cambios en el contexto. Los mercados y las
demandas cambian constantemente, se diversifican, aparecen miultiples
“nichos”, importa cada vez mas la calidad de los productos y la informacion al
consumidor o comprador. En el mundo los paises han conformado “regiones
econoémicas” y la economia en general se ha trasnacicnalizado y concentrado.
No obstante, la microeconomia, las empresas medianas y pequefas, las
asociaciones creadas por ellas, tienen y/o pueden tener un espacio importante
en los mercados; depende en gran medida del tipo y calidad de organizacion
que sean capaces de crear. No menos importante es la trascendencia social
que poseen las medianas y pequefias empresas, pues en los paises donde su

presencia es significativa la distribucién de la riqueza suele ser mas equitativa.

informacién v formacién

En un mundo globalizado la informacién circula en cantidades crecientes. El
problema es determinar cual es la informacién apropiada que le sirve a los
individuos vy a las organizaciones. Importa desarrollar una actitud critica sobre
la informacion. También es necesario descubrir cual es la informacién faltante
o de dificil acceso.

El paso siguiente es transformar esa informacion adecuada en formacién, es
decir, cargarla de valores, resignificaria en funcidn de la propia realidad y
cotidianeidad y apropiarsela.

Estrategia de ejecucion

La estrategia de ejecuciéon para el desarrollo de los temas antes citados,
consistird realizar talleres con representantes de las organizaciones de
productores y otros directamente con los asociados de base de cada una de

ellas. Para este ultimo caso sido previsto llevar a cabo encuentros en cada

172



provincia con una participacion no mayor a 30 productores por vez, lo que
podria significar tener que hacer mas de uno por provincia. Esto responde a la
inquietud planteada por los productores que temen que algunos asociados no
tengan oportunidad de participar.

Acuerdos para los encuentros

La prevision es de 7 encuentros de dos dias cada uno, pero esto puede ser

flexibilizado.

El primero de ellos es el presente encuentro 15 de noviembre de 2005) cuyo
objetivo es el de informar sobre los contenidos y propuestas del proyecto
(Plan de Negocios) y el de planificar los futuros encuentros.

El segundo encuentro se propone realizar entre el 5 y 10 de diciembre.
Algunos representantes de los productores creian dificil llevarlo a cabo en ese
periodo por diversos compromisos asumidos, aunque finalmente se acordd
para el lunes 5 y martes 6 de diciembre. Durante el mismo se informara
sobre los avances del estudio de mercado y negocios y se invitara a
representantes de organizaciones como COPROLAN, FECOLAN vy
FECOAGRO para que comenten sus experiencias organizativas como
productores-exportadores. Concurrira también el Ctdor. Carlos Rivas que es

un especialista en formas juridicas.

El tercer encuentro podria realizarse a fines de febrero de 2006 para
compartir y analizar los avances sobre mercado y negocios. También
~concurrira el Ctdor. Rivas para analizar que tipo de figura societaria seria mas
conveniente para que los productores lleguen a la exportacion y el Ing.

Fuentes trabajara sobre “Comunicacién en las organizaciones”.

Los encuentros cuarto, quinto y sexto deberan ser acordados entre el Ing.
Fuentes y las organizaciones de productores de cada provincia. Se realizaran
en cada una de ellas y también debera definirse si seran de 1 dia, 2 dias 0 3

dias. Algunas fechas tentativas son las siguientes:
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Chubut: a mediados de febrero
Neuquén y Rio Negro: en la primera quincena de abril.

El séptimo encuentro se llevara a cabo durante la primer semana de mayo.
Se efectuara entonces una presentacion del resultado final del estudio y
debera quedar definida la forma societaria recomendada para la exportacion.

Iniciando la capacitacion

Se realizd una breve exposicion sobre la evolucion producida en los ultimos
afios en el sector agropecuario de la region y en la distribucion de la riqueza a

nivel mundial, aportandose los siguientes datos de base

Comparando la cantidad de productores agropecuarios existentes entre el
Censo Nacional Agropecurio de 1988 y en el de 2002, se observa lo
siguiente:

¢ Neuguén: tenfa 6.600 productores y disminuyo a 3.900,
+ Rio Negro: tenia 9.200 productores y bajo a 8.100 y
¢ Chubut: tenia 4.200 y bajo a 3.700.

La “desaparicion” se produce solamente en el transcurso de 14 afos y
ademas ha afectado especialmente al sector de los pequenos
productores.
A nivel mundial se observa que:
¢ EI 20% mas rico de la pobiacion mundial maneja:

£ el 80% del producto bruto del mundo,

% el 82% de las exportaciones y

L= el 68% de las inversiones, mientras que

¢ El 20% mas pobre participa solamente en el 1% del producto bruto
mundial, las exportaciones y las inversiones.

Esta presentacion permitié clarificar un poco el sentido o la direccidon de la

evolucion econdmica y social en el mundo y en nuestro pais, y sobre la
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importancia que tiene para los sectores mas desfavorecidos actuar en forma
asociada en defensa de sus intereses, como es el caso de los caprinocultores
de esta region.

Evaluacion del encuentro

Antes de finalizar el evento se realizaron dos tipos de evaluaciones
1) Grupal en plenario con los participantes

2) Evaluacién individual anénima

Resultado de Ia evaluacion grupal

La consigna de trabajo fue : . Qué senti-pienso de este encuentro?
Sentimos que esta capacitacion es muy importante, estamos

aprendiendo, obtenemos cada vez mas conocimientos y ha sido muy

instructiva.

Ha generado mucha expectativa, es realmente una apuesta al futuro y

ha significado una renovacién de compromisos.

Fue participativo y es importante conocernos como fo estamos haciendo

entre nosotros que somos de diferentes asociaciones.

Yo ya venfa a vender, estoy satisfecho pero quiero mas, tenemos que
trabajar.

Una vez mas se demuestra que la union hace la fuerza, trae desarrollo
y fortalecimiento y ayuda a que no desaparezcan los pequefios
productores. ‘

Esperamos que se respeten este tipo de reuniones y devoluciones de
los trabajos.
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Resultados de evaluacion individual anonima

Primer encuentro

Nov-05

feas.:::x?s‘t’as de Porcentajes
Perfil del participante
Hombre 14 93%
Mujer 1 7%
Productor 7 54%
Técnico 6 46%
Nivel de los disertantes
Muy satisfactorio 5 36%
Satisfactorio 9 '64%
Poco satisfactorio - 0%
Utilidad del contenido
Totalmente aplicable 9 69%
Parcialmente aplicable 4 31%
Dificil de aplicar - 0%
Fecha de la actividad
Conveniente 11 85%
Inconveniente 2 15%
Horario de la actividad
Conveniente 10 83%
inconveniente 2 17%
Extensién de la actividad
Conveniente 9 75%_
inconveniente 3 25%
La organizacién
Muy buena 8 50%
Buena 5 31%
Regular 2 12%
Mala 1 6%
Evaluacion global
Muy satisfactoria 3 21%
Satisfactoria 10 71%
Poco satisfactorio 1 7%
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SEGUNDO SEMINARIO-TALLER

Bariloche -5 y 6 de Diciembre de 2005

Los objetivos del encuentro fueron los siguientes:

&

Conocer el proceso organizativo de la Federacion de Cooperativas
Agropecuarias de San Juan, Limitada (FECOAGROQO);

Analizar los avances en el estudio sobre la exportacién y desarrollo mundial
de! mercado de fibra Mohair,

Proporcionar datos sobre los distintos tipos societarios legislados en el pais y

su vinculacion con las estructuras actuales de los participantes.

Los asistentes al encuentro figuran a continuacion.

Participantes

Fabian Zafiga
Oscar Figueroa
Jorge Felipin
QOctavio Marilmal
Alberto Gémez
Juan Chuburu
Marcelo Acebal
Saturnino Antinao
Pedro Gonzalez
Fidel Alvarez
Edith Lleiful
Martin Abad
Jorge Arrigo
Rodolfo Lazaro Mufioz
Ester Avila

Elvira Heredia
Ariadna Celli
Carlos Rivas
Leonardo Claps
Néstor Fuentes

(ACU Neuquén)

(ACU Neuquén)

(Quifé Raquisuam Neuquén)

(Quiné Raquisuam Neuquén)

(ACCAN Neuguén)

(ARCAN Coordinador Comité Rio Negro)
(CORFO Coordinador Comité Chubut)
(Cushamen Chubut)

(Cushamen Chubut)

(Maquinchao Rio Negro)

(Maquinchao Rio Negro)

(INTA Ing. Jacobacci)

(INTA Bariloche Coordinador Programa Mohair)
(FECOAGRO)

(FECOAGRO)

(FECOAGRO)

(Técnica de FECOAGRO)

(Fundacion Fortalecer -CF| )

(Fundacion Fortalecer -CFl)

(Fundacién Fortalecer- CFl)
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Experiencia organizativa de FECOAGRO

(Federacion de Cooperativas Agropecuarias de San Juan, Limitada)

Para relatar esta experiencia fueron invitados tres productores y un técnico de
FECOAGRO de la provincia de San Juan.

Antecedentes

La Federacidn de Cooperativas Agropecuarias de San Juan Limitada
(FECOAGRO) surge como organizaciéon de productores en la Provincia de
San Juan Argentina luego de un trabajo constante de un grupo de técnicos del
INTA que los asistian técnicamente.

La provincia de San Juan ha sido y es netamente vitivinicola. El desarrolio de
esta actividad data de mucho tiempo, generando diferentes figuras
productivas con una polarizacion de diferentes actores sociales productivos en
donde los pequefios productores han sufrido las asimetrias de los diferentes

procesos economicos a través del tiempo.

Con el advenimiento de la crisis vitivinicola, llega a su fin la figura del
“contratista de vifia” (que trabajaba con su familia y era retribuido con un
porcentaje de la produccidn) cambiando por la de “encargado” con funciones
multiples, a sueldo, con lo cual la familia ya no puede trabajar en esa tierra
pues un solo sueldo no alcanza para todos y se deben ir en busca de nuevas

actividades provocando la disgregacion familiar y el éxodo rural,

En este contexto surge el trabajo de algunos técnicos del INTA liderados por
el Ing. Alfredo Romano, organizando a los agriculiores desocupados. Es asi
que en la fecha que se festeja el 4to aniversario de la creacion de la
Cooperativa de Trabajo Agropecuario y Consumo del Carmen Angaco, en
octubre de 1987, se invita a otras tres cooperativas y grupos pre-cooperativos
a participar en una reunion con el objetivc de analizar las dificultades
comunes. El resultado fue la decisién de recorrer juntos el camino que lleve a

las posibles soluciones de sus problemas.
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En abril de 1988 y después de un importante proceso participativo de
elaboracion y planteamiento de problemas y estrategias llevado a cabo por los
productores y los técnicos del INTA San Juan, fue aprobado por la Unidad de
Minifundio el financiamiento del proyecto "Sistemas Cooperativos
Agropecuarios de San Juan". Los fondos provenian del Ministerio de Salud y
Accion Social de la Nacién y cubrian asistencia técnica, insumos vy
equipamiento basico agricola.

La experiencia de FECOAGRO ha sido sustentada sobre tres pilares

fundamentales: Capacitacion, Organizacion y Transferencia de tecnologia.

Al comienzo fue necesario darle un importante y fundamental espacio a la
capacitacion. Esta actividad fue proporcionada por distintas entidades:
Facultad de Ciencias Sociales de la Universidad Nacional de San Juan, INTA,
Federacion Agraria Argentina (FAA), y Direccion Provincial de Cooperativas.

Desde el punto de vista productivo y aprovechando las condiciones ecologicas
de San Juan fue planteada la diversificacion de la produccidn agricola
utilizando tecnologia disponible para la produccion de semillas horticolas y

forrajeras y la elaboracion de productos agroindustriales artesanales.

Desde lo organizativo y a través de la participacion activa de la gente, fueron
consolidandose las organizaciones cooperativas de primer y segundo grado.
Sobre la marcha se comprobd que constituian un medio idoneo para el logro
de los propésitos deseados por las familias asociadas, posibilitando una

distribucién justa y equitativa del trabajo y de las riquezas producidas.

Las Cooperativas ubicadas en zonas rurales de la provincia estaban
compuestas por familias de productores minifundistas, que en su mayoria no
tenian una salida faboral permanente, se dedicaban a trabajos temporarios
como cosecheros y podadores en fincas de frutales y vifiedos, como
empleados de bodegas que fueron cerrando sus puertas, o cultivando

verduras para venta en fresco, con lo cual la ganancia se difuia al intervenir
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los conocidos intermediarios. Esta situacién era insostenible ya que apenas
alcanzaba para cubrnir las necesidades de alimentacion, no se tenia acceso a
viviendas dignas con agua potable, bafios y luz eléctrica, asi como tampoco a

una educacion elemental para los nifios, ni una buena atencion en salud.

El 85 % de la poblacién no cuenta con tierras propias, la tenencia de la tierra
era de arrendamiento abonando entre el 25 y 50 % de la produccion bruta

obtenida (aun hoy algunos productores pagan ese canon).

Sintesis de la situacion socio econdmica inicial en el momento de comenzar el
proyecto:

e Zona arida, produccion bajo riego.

¢ Monocultivo vitivinicola.

e Marcado predominio de explotaciones de caracter minifundista.

Intenso éxodo rural.

Ocupaciones transitorias y precarias de obreros rurales con y sin
especializacion. Y ain desocupacion.

Nivel educacional muy deficiente, expresado en analfabetismo, desercion
escolar y desconocimiento de las necesidades nutricionales. Por la misma
razén la capacitacidn en materia agricola es casi nula en algunas zonas
rurales.

La participaciéon como productores en la cadena de comercializacién era muy
escasa. Debiendo siempre resignar margenes importantes de ganancia a favor
de los intermediarios.

En general, la poblacion rural de San Juan presenta una situacién de pobreza
alarmante. Un 42 % de la misma no logra satisfacer sus necesidades basicas
(N.B.1.) y un 12 % presenta un nivel critico de subsistencia.

Apoyo financiero

LN

El Banco Interamericano de Desarrollo — BID aprobo el 30 de
septiembre de 1993 un crédito por U$S 500.000, de los cuales U$S
300.000 se destinaron a crear un fondo rotatorio para financiar pequefrios
proyectos productivos (actualmente, mediante este sistema se otorgan

pequerios créditos con garantia solidaria, para Ia produccién, a 400
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familias de agricultores minifundistas), y los restantes U$S 200.000
fueron destinados a la construccién de una planta de procesamiento y
acopio de semillas y la sede de la administracién central. Las
condiciones permitieron capitalizar el esfuerzo cotidiano. Paralelamente
el BID, otorgdé un subsidio no reintegrable de U$S 150.000 destinado a

equipamiento, capacitacién y apoyo técnico especializado.

En 1991 el Gobierno Provincial de San Juan otorgo los denominados
“diferimientos impositivos”. Se traté entonces de diferir el pago de
impuestos para 10 arfios adelante. Ese monto (en principio destinado a
los impuestos) permitio realizar la compra de tierra para las cooperativas
asociadas, 408 hectareas en total. La superficie asi adquirida si bien
registra su titulo de dominio a nombre de FECOAGRO Ltda, ha sido
puestas bajo contrato de cesion en comodato a cada una de las
cooperativas. El Consejo de Administracién ofrece la compra a las
cooperativas a su mismo valor de adquisiciéon, aceptando el 10 % de Ia

produccién anual de cada cooperativa a cuenta de precio final.

Con fecha 17 de Diciembre de 1993, FECOAGRO firma con el BID un
“Convenio de Financiamiento y Cooperacion Técnica". Para su ejecucion fue
necesario cumplir con todos los requisitos previos: informe juridico, plan de
realizacién del programa, designacion de representantes ante el Banco, plan
de cuentas contables, junto con el Reglamento de Créditos confeccionado con
intervencion de los delegados de las Cooperativas asociadas, el Consejo de
Administracion y los asesores técnicos. Cumplimentados todos los requisitos,
el 21 de septiembre de 1994 el Banco declard la elegibilidad total para
desembolsos por un total de U$S 500.000, de los cuales U$S 300.000 se
destinaron a crear un fondo rotatorio para financiar pequefios proyectos
productivos y los restantes U$S 200.000 fueron destinados a la construccion
de una planta de procesamiento y acopio de semillas y la sede de la
administracion central. Actualmente, mediante este sistema se otorgan
pequefios creditos con garantia solidaria, para la produccién, a 400 familias de
agricultores minifundistas. La construccidn de la planta fue realizada siguiendo

las prescripciones técnicas del Cddigo de Edificaciéon vigente en la Provincia
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de San Juan, que por tratarse de zona de alto riesgo sismico, posee requisitos
especificos impuestos por Ley provincial. También se tuvo en cuenta el
equipamiento para el funcionamiento, adquiriéndose dos tractores nuevos
para prestar servicio entre las Cooperativas asociadas.

El crédito del BID permiti6é crecer y consolidar la entidad de Segundo Grado,
ya que apoyando solidariamente los proyectos productivos, la FECOAGRO se
fue capitalizando subsidiariamente. Con ello se aventuré a presentar ante la
Provincia un Proyecto de Diferimiento Impositivo, que permitiera destinar
fondos para la adquisicion de tierras aptas para las cooperativas asociadas.
Algo que fue siempre muy anhelado por todos los asociados. De esta forma
se compraron un total de 408 hectareas. La superficie adquirida si bien
registra su titulo de dominio a nombre de FECOAGRO Ltda, ha sido puesta
bajo contrato de cesidon en comodato a cada una de las cooperativas. El
Consejo de Administracion ofrece la compra a las cooperativas a su mismo
valor de adquisicion, aceptando el 10 % de la produccién anual de cada
cooperativa a cuenta de precio final. Esto ha permitido realizar una real
economia al no tener que disponer de insumos propios para arrendar tierras
de labranza. La operatoria de crédito fue considerada como verdadera
herramienta de trabajo. Y en los mismos términos ha sido ofrecida a los
grupos cooperativos asociados. Se logré afianzar y capitalizar los
conocimientos y los esfuerzos de un numeroso grupc de trabajadores
dedicados a labores agricolas y dentro de ellas en forma especial a la
produccion de semillas horticolas, aprovechando y utilizando adecuadamente
los aprendizajes acumulados a través de los afios. Las condiciones edaficas
del suelo sanjuanino que lo hacen muy adecuado para este tipo de cultivos,
del que no existen — en condiciones naturales — otros similares en el pais.
Estos cambios son reconocidos por todos los productores que integran las
cooperativas asociadas a FECOAGRO. Es evidente que sin el apoyo del
INTA, hubiera sido muy dificil alcanzar las metas que ya se van perfilando
come definitivas. Pero no es menos cierto que la predisposicién del grupo
inicial y de los que se fueron sumando con el tiempo, permitio todo ello.
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Fondos Propios

a)

b}

Venta de Colecciones Horticolas

Se trata - licitacion publica mediante- del principal rubro de ventas.
Estas colecciones son confeccionadas manualmente por las mujeres e
hijos de los agricultores.

Dicho programa esta destinado (en todo el pais) a llevar a hogares
pobres rurales vy sub-urbanos la técnica de la "Huerta Organica y
Familiar® para autoconsumo. Segin un informe del BID del afio 1999,
ese afio se habia logrado que con los productos obtenidos en cada
huerta se pudieran satisfacer las necesidades de vegetales de una
familia tipo.

Exportacion a Brasil (1996 — 1997).

Se exportaron primero bulbos de cebolla. ElI primer afio se
enviaron 350.000 Kg. y el segundo 640.000 Kg. Luego el precio de
la cebolla no fue compensatorio y se abandond esta venta. Luego
se hizo una exportacién de ajo a Brasil (1997 — 1998) con las
mismas caracteristicas de la cebolla. La experiencia fue muy
buena; el envio llegé a 150.000 Kg.

Evolucion

%

A partir de 1998 se retoma la produccién agroindustrial, se efectuan

actividades de capacitacion en la produccién, como asi también en la calidad
a través de buenas practicas de elaboracion. Si bien este rubro representa un
bajo porcentaje de ingresos, estos han aumentado considerablemente con lo
cual da la oportunidad de reinvertir en la actividad refaccionando las
instalaciones existentes. Esto lo desarrollan mayoritariamente las mujeres.
Hoy son ocho cooperativas las que participan de la elaboracién de los
diferentes productos. Las capacitaciones sirvieron para estandarizar la
elaboracidn y asi poder ofrecer productos homogéneos. La mayor satisfaccién
es poder ver esos productos en lugares de venta al publico y recibir tanto las
criticas como las felicitaciones.

183



RN

Las aromaticas estan siguiendo su propio proceso. La instalacion de jardines
de aromaticas en cada Cooperativa va a permitir producir una gran variedad
de material para ofrecer en el mercado. Las ventajas agroclimaticas de la
zona permiten llegar con un material de excelente calidad por su aroma y
sabor. Actualmente las plantas madres estan en la sede de FECOAGRO y se
estan haciendo todas las gestiones para salir a la venta a la brevedad.

Ovejas y Lanas: El Tambo Ovino de la Federacidn comenz6 sus actividades
con una majada de “Pampinta” que fue traida directamente del Estacion
Experimental Agropecuaria del INTA de Anguil (EEA INTA Anguil) de La
Pampa en el afio 1998. La misma estaba constituida solo por 30 borregas y un
macho. Desde aquel entonces se inicid la actividad planteandose etapas y
objetivos tangibles hasta poder ordefiar y elaborar los propios quesos. Es asi
que hoy FECOAGRO cuenta ya con una majada de 122 ovejas en ordefio, las
cuales se transformaran en casi 250 para la temporada de ordefio 2005 -2006.
Se esta trabajando desde el inicio y se continuara con las ovejas de raza
“Pampinta”, ya que se ha adaptado perfectamente al clima de la provincia
soportando las altas temperaturas del verano, época que coincide con la
temporada de ordefio, asi como también a los frios invernales que se
corresponde con la época de partos. El ordefio es estabulado y se realiza en
forma mecanica con un equipo de la linea al tacho de tres bajadas con 6
puntos de ordefio. El mismo estd instalado en un edificio construido
especificamente para el tambo, se trabaja con fosa y se realizan dos ordefios
diarios con personas entrenadas para dicha tarea. La leche es congelada o
elaborada el mismo dia segun la etapa del ciclo de produccién. Gracias a la
excelente adaptacion de la raza, tanto a la estabulacion como al clima, es que
los niveles de produccion son comparables con los sistemas extensivos, en
los promedios diarios de leche por oveja y en los rendimientos queseros. Se
producen dos tipos de quesos: semiduro y duro que han sido aprobados e
inscriptos para poder comercializarlos en la provincia. El proyecto contempla
poder comercializar fuera de la misma, para lo cual se hace necesaria la
habilitacion del SENASA. Para dar una idea de la magnitud de la produccion,
en la temporada de ordefio 2003-2004 fueron ordefiados casi 11000 litros de
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leche los cuales fueron todos procesados en la fabrica que cuenta con los
elementos basicos de una queseria artesanal. En ella también se deberan
realizar algunas modificaciones que son necesarias para la habilitacion

mencionada.

La oveja “Pampinta” no otorga una excelente calidad de lana, esta entre los
niveles medios. Por esta razén los productos obtenides con la lana son
vendidos directamente en el local de FECOAGRO sobre ia ruta nacional N°.
20. Estos son: lana natural, lana tefiida con productos naturales y tejidos a
telar, como mantas, bolsos, caminos de mesa, etc. Esta ultima actividad se
desarrolla con caracteristicas particulares de la zona y ha generado otras
actividades alternativas. Tradicionalmente se asocia a San Juan con Domingo
Faustino Sarmiento y en el museo de su casa natal no pasa desapercibida la
labor que desarrolld su madre, Dofia Paula, en la economia del hogar con su
huerta y su telar. Este telar de origen espanol es muy tradicional en San Juan
y es un oficio que las mujeres jévenes no han heredado. Solo algunas pocas
mujeres conocen realmente el trabajo de esta actividad. Como resuitado de la
produccion de lana de ovejas se fue generando en FECOAGRO un grupo de
mujeres, conocedoras del oficio y jévenes aprendices, que recuperaron la
tarea tradicional de producir piezas Onicas para la venta. Unificaron criterios
de hilado, de tedido, se capacitaron y hoy llevan adelante todo el trabajo en
todas las etapas (hilado, tefiido y fabricacion de piezas). Estas mujeres,
esposas e hijas y socias de las cooperativas hoy generan un-nuevo ingreso en

sus familias sin moverse de sus lugares.

Hoy son 28 cooperativas que estan asociadas a FECOAGRO,
representando un total de 580 familias. Estas familias trabajan un promedio de
1,5 hectareas alquiladas, pero ademas poseen en propiedad 400 hectareas.
Al estar asociados consiguen mejores precios y por lo tanto mayores ingresos.
Han realizado varias inversiones: tractores, vehiculos, planta y salon
agroindustrial, trilladora, servicios de atencién de salud, becas a estudiantes y
ahora estan armando un proyecto para levantar un centro de capacitaciéh.
También estan estudiando pagar el denominado “monotributo social” que
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equivale a 12 $ por mes. Si todos los asociados pagaran este monotributo, la
organizacién pagaria solamente el 10 % del IVA.

Es evidente que al haber constituido la organizacion de segundo grado han
podido realizar inversiones y obtener servicios que hubiesen resultado
imposible llevar a cabo por las cooperativas en forma individual.

Al momento de entregar la produccion FECOAGRO le adelanta a cada socio
el 20 %. Luego de la limpieza y analisis de las semillas se abona el resto. Los
lotes nunca pierden la identidad. Se retiene el 8 % que se destina un 3 % al
fondo solidario de salud y educacidén (con esto se cubre el 60 % del costo de

los medicamentos) y un 5 % a gastos de servicio.

A cada socio se le entregan insumos segun lo que ha puesto en produccion.
Esos préstamos son solidarios, es decir que son respaldados por cada
cooperativa. Si un socio no atiende su produccién y luego no entrega lo
comprometido esta perjudicando a los demas asociados. Los “castigos” no
son faciles de implementar. Desde un principio habia que haber comenzado
con cierta “mano dura” en estos aspectos. Hace poco se decidié crear un

“triunvirato” para controlar a cada productor visitandolo una vez al mes.

El 80 % de la produccién va para el PROHUERTA. Esta situacién se la
evalla como muy comprometida para FECOAGRO. Poseen el 40 % del
abastecimiento nacional de semillas de huerta. No se animan a llegar a la
Exportacion. Este afio comenzaran a “salir a ofrecer” las semillas. Ademas
buscaran informacién sobre la produccion de “semillas organicas”.

No realizan planificacion anual. Les resulta muy dificil, apenas logran hacer
la planificacién por temporada. En la actualidad el INTA colabora con dos
técnicos con dedicacién exclusiva a FECOAGRO.

Algunos socios ofrecen resistencia a cambios que implican modernizacion

en la presentacion de los productos. Por ejemplo, cuestionan el poder ofrecer

las semillas en envase de lata, pues se lo ve como un gasto y no como

186



3

inversion. Por este motivo ahora estan trabajando con los jévenes
promoviendo la actitud “emprendedora”.

Existe una razonable renovacion de representantes en los consejos

directivos de las cooperativas. En una de ellas dirige un mujer.

Compartiendo algunas practicas culturales

En un momento de la reunion, una de las productoras visitantes que habia
traido muestras de hilados y tejidos que elabora el grupo de mujeres al cual
pertenece, mostré los productos explicando cdmo realizan el hilado con husos

manuales, las técnicas de tefido con sustancias naturales y el tejido.

Esta actividad generd en el grupo de participantes una gran participacion
compartiendo y comparando las técnicas y métodos usados por ellos en la
region, el trabajo que requiere, las calidades obtenidas y el destino fina! de los

productos.

La formacién permanente

S

Los jovenes de las diferentes cooperativas han descubierto las ventajas de
la apicultura y han conformado un grupo que se autodenominan el "Grupc
Apicola”. Esta actividad estd dando sus primeros pasos y se han capacitado
no s0l0 en iniciacion, sino que han conseguido un subsidio para viajes y poder
concurrir a actividades especificas. El entusiasmo que ponen los jovenes en
esta actividad es importante para ir capacitandolos ademas en la
organizacién. El objetivo que los motiva es poder armar una sala de extraccion
comunitaria habilitada, tener un pequefic laboratoric para elaborar
subproductos del propéleo y terminar el taller de carpinteria destinado a
producir sus propios materiales. Hoy cuentan con 100 colmenas propias y
comunitarias. Se ha aprobado desde la Direccion de la Juventud un Proyecto
de Capacitacion para el 2006.
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lLa Capacitacion es una necesidad y una responsabilidad como Dirigentes
Cooperativos, como Técnicos Cooperativos y como Persopal vy
Administradores Cooperativos. Con ello se aspira a fortalecer las capacidades
de “gestion”, “administracién” y “organizacién” en cada una de las
cooperativas asociadas y continuar con el afianzamiento de las relaciones
entre diferentes organizaciones sociales.
Por esta ultima razén se decididé incorporar a los cursos a otras siete
Cooperativas y Organizaciones de las provincias de San Juan, Mendoza vy
San Luis.

Finalmente los invitados cerraron su participacidn con las siguientes
reflexiones:

Para nosotros los de FECOAGRO la principal ventaja de haber trabajado
en forma grupal ha sido: el poder “aprender”, el poder “conocer” otras
realidades y el poder “progresar” econdmica y socialmente.

Es muy importante organizarse y que cada uno de los asociados pueda
expresar lo que siente. Conviene realizar una reunién por mes.

La posibilidad que FECOAGRO tiene hoy de fortalecer los lazos con otras
organizaciones no puede desaprovecharla. El futuro siempre es incierto,
entonces es necesario continuar con la consolidacién de la organizacion
lograda y vincularse con la gente con la cual se esta construyendo una
alternativa superadora. Por ello FECOAGRO ha concurrido a la reunion
con los caprinocultores de Neuguén, Rio Negro y Chubut gestada en el
marco del Programa Mohair, a fin de conocerse y saber que se esta
haciendo en cada rincon de América Latina, para no sentirse solos y para
consolidar los proyectos del futuro.

A su vez, los productores locales presentes, a los sanjuaninos manifestaron
su agradecimiento por la visita realizada y dijeron gue Io que mas les impacté
del intercambio fue:

@ El grado de organizacién logrado por los productores asociados a
FECOAGRO;

@  El haber obtenido servicios en salud y educacion;
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<  El haber desarroliado trabajo con los jovenes;

% |La solidaridad

lograda; y

@  La fortaleza de la organizacion, pues “organizarse mejor es todo”.

Evaluacion del encuentro

Antes de finalizar el evento se realizé una evaluacion individual y anonima.

Resultados de Ia evaluacion

Dic-05
Cantidad de Porcentajes
respuestas
Perfil del participante
Hombre - 10 83%
Mujer 2 17%
Productor 8 67%
Técnico 4 33%
Nivel de los
disertantes
Muy satisfactorio 2 15%
Satisfactorio 10 s |
Poco satisfactorio 1 8%
Utilidad del contenido
Totalmente aplicable 6 50%
Parcialmente aplicable |6 50%
Dificil de aplicar - 0%
Fecha de la actividad -
Conveniente 10 9.1 N
inconveniente 1 9%
Horario de la
actividad -
Conveniente 8 1100 N
Inconveniente - 0%
Extension de la
actividad
Conveniente 8 11 00% N
Inconveniente - 0%
La organizacion
Muy buena 6 46%
Buena 6 46%
Regular 1 8%
Mala - 0%
Evaluacién global
Muy satisfactoria 5 39%
Satisfactoria 7 S4 S
Poco satisfactorio 1 7%
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TERCER TALLER

Se continué con la metodologia de trabajo para el desarrollo de este item, que es
la de Seminario — Taller, combinando exposiciones de profesionales con trabajos
grupales de los participantes.

En esta segunda etapa de ejecucion del estudio se llevd cabe un encuentro
el dia 17 de marzo del afio 2006 en la ciudad de Zapala con representantes de
las organizaciones de productores de fibra mohair de las provincias de Neuguén,
Rio Negro y Chubut.

La coordinacion y moderacion del evento estuvo a cargo del Med. Vet. Jorge
Arrigo, Coordinador Nacional Programa Mohair y del Lic. Leonardo Claps .

Al finalizar el encuentro se realizé una evaluacion individual por escrito.

Las organizaciones de productores de las tres provincias decidieron reprogramar
las actividades de capacitacidbn que habian sido previstas para los meses de
febrero, marzo y abril, debido a diversas complicaciones que surgieron en sus
tareas productivas y comerciales. Las mismas se estaran concretando a partir del

mes de mayo inclusive.

El dia 17 de marzo del corriente se realizd en la ciudad de Zapala el tercer
seminario-taller de capacitacién programado por el proyecto en relacién a los

aspectos comerciales.

A esta jornada concurrieron representantes de las organizaciones de
caprinocultores de las tres provincias e importa destacar que se vio notablemente
enriquecida con la participacién del Responsable Nacional del Programa Mohair
Ing. Agr. Marcelo Ponde, de la SAGPyA.
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Némina de los participantes:

Fabian Zuhiga (ACU Neuquén)

Pedro Gonzalez (Cushamen Chubut)

Adrian Arregui (Cushamen Chubut)

Saturnino Antinao (Cushamen Chubut)

Marcelo Acebal (CORFO Coordinador Comité Chubut)

Martin Abad (INTA Iing. Jacobacci)

Oscar Figueroa (ACU Neuquén}

Segundo Hernandez (FECORSUR Rio Negro)

Gustavo Ocampo (Fund. Hueché Coordinador Comité Neuquen)
Alberto Gomez (ACCAN Neuguén)

Juan Chuburu (ARCAN Coordinador Comité Rio Negro)
Cecilia Benasayag (Fundacién Fortalecer-CFi)

Leonardo Claps (Fundacion Fortalecer-CFl)

Jorge Arrigo (INTA Bariloche Coordinador Programa Mohair)
Rosarino (Quifié Raguisuam Neuquén)

Octavio Marilmal (Quifié Raquisuam Neuquén)

Jorge Felipin (Quifié Raquisuam Neuquén)

Durante los dias previos al encuentro en la misma ciudad de Zapala, se desarroil6
en el marco del programa Mohair la primera exposicién y venta de reproductores
de caprinos de angora. Esta actividad sirvi0 de marco para llevar a cabo una
reunion de trabajo en la cual, productores locales, representantes de las
asociaciones de productores de mohair y tecnicos del programa Mohair de las
provincias de Neuquén, Rio Negro y Chubut, analizaron los ultimos resultados
comerciales.

La actividad continué con una jornada de trabajo destinada a concretar el programa
de capacitacion previsto por nuestro proyecto, en lo que se refiere la planificacion
comercial.

Como se senalo anteriormente resulté muy oportuna la presencia y participacion en
la misma del Responsable Nacional del Programa Mohair Ing. Agr. Marcelo Pondé,
de la SAGPyA, quien pudo apreciar con gran satisfaccion, los avances logrados
hasta el momento por el proyecto.

En esta oportunidad el taller de trabajo fue llevado a cabo por el Lic. Leonardo Luis
Claps, consultor del proyecto. Durante su desarrollo se comenzaron a definir los
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primeros lineamientos estratégicos de la actividad comercial del Mohair. Ademas
se repasaron y consensuaron algunos puntos sobre la caracterizacion de la oferta
nacional de mohair a nivel predial.

A continuacion figuran los principales puntos de trabajo que han sido trabajados

durante el taller, los cuales son parte esencial del proyecto:

¢ Definicion de los productos actuales que poseen los beneficiarios para
comercializar y/o exportar en la actualidad. Definiendo todas sus
caracteristicas, volumen y calidad actual.

» Analisis de los precios pagados en puerta de establecimiento, precios
pagados al producto comercializado a través del programa mohair y precios
internacionales.

s Estacionalidad de l|a oferta, envases y/o presentacion, etiquetado vy
certificacion actual de la produccidén del Mohair Patagénico Argentino.

+ Estimacién de la oferta productiva proyectada a 5 afios, por el programa y
por la oferta global de cada una de las provincias patagdnicas.

Ademas desde el punio de vista de la estrategia del negocio, se realizd un
diagnostico ejecutivo donde se caracteriz6, concensué e internalizd6 en forma
conjunta, cual es la situacion actual de la cadena productiva del mohair. En base a
esta caracterizacion, se definieron cinco puntos estratégicos que deberian
implementarse para mejorar las condiciones actuales del negocio del Mohair

Patagénico Argentino en su conjunto.
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Escenario actual de

la oferta del

Mohair Patagédnico Argentino

Escenario futuro para el

Mohair

Patagonico Argentino

Produccién primaria todavia muy
atomizada.

La calidad primaria todavia es
poco homogénea.

Sector industrial  deteriorado
(época de los 90) y poco
orientado a la produccién de

prendas con Mohair.

Compradores  acttan  como
intermediarios en la exportacion,
se agrega poco valor.

Pocas ventajas comparativas de
frente a la

los  productos

competencia internacional.

Incremento de la produccion
primaria, (mayor promocion del
programa Mohair).

Continuar apoyando y

fortaleciendo las acciones
tendientes al mejoramiento de la
calidad primaria.

Integrar la produccién primaria
con el Sector Industrial (Apoyo a
la integracion entre productores e
industria ) y el desarrollo de la
produccién artesanal de hilados y
prendas de mohair.

de de

exportacion de corto mediano y

Desarrollo canales

largo plazo, segun tipo de '
productos.

Mayor calidad y valor agregado
tendiente a incrementar las
ventajas comparativas frente a la

competencia internacional.
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Se reproducen a continuacién los resultados de la evaluacién individual anénima:

Marzo 2006
Cantidad de Porcentajes
respuestas
Perfil del participante
Hombre 18 95%
Mujer 1 5%
Productor 10 53%
Técnico 7 37%
Ns N¢ 2 10%
Nivel de los disertantes
Muy satisfactorio 17 89%
Satisfactorio 2 1%
Poco satisfactorio - 0%
Utilidad del contenido
Totalmente aplicable 7 37%
Parcialmente aplicable 8 43%
Dificil de aplicar 2 10%
Ns Nc 2 10%
Fecha de la actividad
Conveniente 17 - 89%
Inconveniente 0 0%
Ns Nc 2 11%
Horario de la actividad
Conveniente 15 80%
inconveniente 1 5%
Ns N¢ 3 15%
Extension de la actividad I
Conveniente 14 74%
Inconveniente 2 11%
Ns Nc 3 15%
La organizacién
Muy buena 2 1%
Buena 13 68%
Regular 2 1%
Mala 0 0%
Ns Nc 2 11%
Evaluacién global
Muy satisfactoria 1 5%
Satisfactoria 15 , 79%
Poco satisfactorio 2 11%
Ns Nc 1 5%
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Ademas del trabajo de taller de referencia, se comenzaron a realizar las siguientes
actividades previstas en el proyecto:

e Consultas a las agregadurias comerciales de las embajadas
argentinas de ltalia, Inglaterra, Alemania, Uruguay, Chile, Per, Brasil
y México, sobre caracteristicas especificas del mercado del mohair en
dichos paises. Se solicit6 una nomina actualizada de importadores
y/o empresas que procesen y comercialicen productos de Mohair, con
el fin de actualizar la ndmina de contactos comerciales que se vino
trabajando hasta el momento, disponer de nuevos contactos y
comenzar a establecer consultas comerciales. (AUn no se ha tenido
respuesta de ninguna Agregaduria Comercial).

e Se confecciond6 una nomina de empresas procesadoras y
comercializadoras de productos de mohair del mercado nacional,
especificamente de Trelew y de Buenos Aires. Se ha planificado
realizar una entrevista a los gerentes o responsables de las
principales firmas, con el fin de obtener informacion comercial y de
conocer su interés respecto al desarrollo conjunto del negocic del
mobhair.

e Se entrevistG a cuatro profesionales referentes del INTA de diferentes
areas especificas para tener una opinién respecto a la situacion
actual del mohair argentino y cual es su perspectiva a futuro. Los
profesionales entrevistados hasta el momento fueron: Dr. Joaquin
Muller (Coordinador Nacional del Proyecto INTA Cadena de Fibras
Especiales). Med. Vet Jorge Arrigo {(Coordinador Operativo del
Programa Mohair de la SAGPyA), Ing. Zoot. Diego Sacchero (Director
del Laboratorio de Fibras Textiles de INTA Bariloche), Ing. Agr. Hugo
Méndez Casariego (Coordinador del Area de Desarrollo Rural de
INTA Bariloche). También se entrevistd al Responsable Nacional del
Programa Mohair Ing. Agr. Marcelo Pondé de la SAGPyA. Esta
planificado entrevistar el dia 27 de Abril al Ing. Agr. Mario Elvira
(Director del Laboratorio de Lanas del INTA Trelew) y a otros
gerentes y /o responsables de las industrias del sector localizados en
la ciudad de Trelew.
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CUARTO TALLER

Se continué con la metodologia de trabajo Seminario — Taller, combinando

exposiciones de profesionales con trabajos grupos de los participantes.

Durante dos jornadas de trabajo se abordaron temas técnicos — comerciales

econdémicos y financieros de las organizaciones. Los mismos fueron abordados

desde

los aspectos que hacen a

la “organizacién, comunicacion,

participacién, compromiso, informacion, formacion, transparencia, gestion”

Lugar de realizacion : Estacion Experimental INTA Bariloche
Fecha: 11, y 12 de Julio de 2006.

Nomina de los participantes:

Nombre - Apellido
Abad, Martin
Arreche, Abel
Arreche, Gladys
Arrigo, Jorge
Benasayag, Cecilia
Benites, Oscar
Caruso, Guillermo
Castafion, Marcela
Chuburu, Juan
Claps, Leonardo
Colipan, Celedonio
Fernandez, Graciela
Figueroa

Gomez, Daniel
Hansen, Inés

Huircan, Julio

Provincia
Rio Negro
Rio Negro
Rio Negro
Bariloche
Buenos Aires
Neuquen

Rio Negro
General Roca
Rio Negro
Bariloche
Neuquén
Buenos Aires
Neuguén
Neuquén
Chubut
Chubut

Organizacién

INTA Jacobacci

Arcan

Arcan

INTA Coordinador Programa Mohair
Fundacién Fortalecer

Coop Quife Raquizuam

Ente Regién Sur .Coop Amulen
Equipo Coordinador

ARCAN Coordinador Comité
Fundacién Fortalecer

AC.U

Fundacion Fortalecer

ACU

Coop Quife Raquizuam
CORFO

Programa Mohair
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lrasola, Carlos Bariloche Equipo Coordinador
Jara, Griselda Neuquén ACU

Llancaleo, Ismael Rio Negro Socio Coop Amulen com.
Mardone, Oscar Neuquén ACU

Marlin, Mario Chubut Coop. Agrop.Cordillerano
Marmol, Sebastian Rio Negro Federacion de Coop. de la Region sur
Miranda, Celedonic  Neuquén Coop Quifie Raquizuam
Morales, Sabino Rio Negro Comunidad Mariano Solo
Ocampo, Gustavo Neuguén Fundacién Hueche
Orellano, Ruperto Chubut Programa Mohair

Pondé, Marcelo Buenos Aires SAGPyYA

Romero, Pilar Buenos Aires CFI

Sapag, Juan Neuguén A.C.CAN

Sapag, M. Amalia Neuquén INTA Zapala

Scodelari, Gabriel Neuquén Min. Produccién Ngn
Zadiga, Fabian Neuquén AC.U

A continuacién se hace un relato de los aspectos mas sobresalientes de
la reunion.
La jornada de trabajo se desarrollo a partir del objetivo de interpretar y discutir
el Estudio de Factibilidad Técnica y Econdmica de un Lavadero y Peinaduria.
Desde una mecanica expositiva Irene Mujica de la Municipalidad de Zapala
presentd el estudio realizado acerca el lavadero y peinaduria.
La expositora focalizé la necesidad de organizar Talleres en Chubut y Rio
Negro con toda la informacion en el mes de agosto y puntualizo las diferencias
con la provincia de Neuquén. Planted las dificultades para la financiaciéon en
términos de pregunta y la urgencia de fijar fechas en las dos provincias que no
han tenido la informacion respecto del Estudio.

Principales puntos de trabajo durante esta exposicion:

- Participacion de las organizaciones en todo el proceso productivo
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- Cuales van a ser los ambitos de informacién y discusion.

- Nivelar compromisos entre los tres comités.

- Realizacién de el proyecto ejecutivo no significa la construccién de la planta.
- Conocer las experiencias de otras organizaciones.

- En general la mecanica de representatividad es evaluada como deficitaria
hacia los productores.

- Rio Negro:
1. Federacién ' Queda pendiente como se
2. ARCAN cuando; dénde.
3. Tres Cooperativas sin federar: Comallo| Tarea: Estudio Factibilidad
Maquinchao; Pichileufa. Proyecto Ejecutivo
- Chubut: |

Uno o dos talleres recuperando la

dispersion geografica

En esta jornada se pretendid reinstalar la discusién y el analisis del
funcionamiento general del Programa Mohair.

Inicialmente el equipo coordinador presentd una sintesis acerca de la situacion
por la que atraviesa el Programa, como asi también una bitacora de trabajo
para |las horas subsiguientes. Los insumos para dicho analisis fueron tomados
de la lectura de realidad realizada por el coordinador regional, oportunamente
socializada a las diferentes provincias.

Con el propésito de promover la participacion de caracter horizontal, se
implemento el trabajo organizéndolo mediante talleres, este modo de trabajo
permite revalorizar las voces, opiniones y reflexiones de todos los asistentes.
Centralmente este dispositivo técnico tuve como objetivo que los propios
sujetos puedan elaborar una mirada diagnéstica acerca del Programa. Con el
objetivo de promover la interaccién y la integracién, estratégicamente se dividié
a los asistentes en cuatro grupos. Tres de ellos -conformados por los
representantes de las organizaciones de productores de las diferentes

provincias - y el cuarto integrado exclusivamente por los técnicos.
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Los grupos trabajaron la siguiente consigna: “Visualizar debilidades y
fortalezas del Programa”. La produccion de cada taller se compartié en un
plenario.

Registro de produccion en talleres

Grupo 1

El programa ha crecido pero...

Diferencias entre productores para la venta.

Algunos no pueden aguantar la demora de venta ya que son solamente
caprineros.

Estancamiento del Programa.

Comité caprino, problemas de comunicacion.

Falta de informacién, técnicos que tapan la palabra.

Falta de informacién — compromiso de las partes

Falta de seguimiento.

Grupo 2

Chubut mas o menos bien, se acoplo gente.

Mal porque no hay instituciones que agrupen productores.

No hay organizaciones de productores porque sélo una nuclea a todos.
Falta protagonismo de productores.

Falta de dinero para la prefinanciacion.

Voluntad de técnicos pero falta el esfuerzo institucional.

Programa de mejoramiento genético interprovincial.

Falta de dinero y prefinanciacién en Rio Negro.

Grupo 3

Informacién centralizada.

No llega a tiempo a protagonistas.

Lavadero — genetica — comercial.

Mavyor cantidad de productores en las organizaciones.
Falta respeto de los tiempos de los productores.

Pedido de reglamentacién para el funcionamiento de comités.
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Grupo 4 (técnicos)

Se toman mas compromisos de los que se pueden cumplir.
La comunicacién no fluye.

Falta de técnicos dedicados a la extension.

Vision general del productor caprinero.

Superados por la demanda.

Falta de planificacion.

Falta de vision regional.

Objetivos generales del programa.

Metodologias diferentes en las provincias.

Temas trabajados durante el Plenario

Durante la puesta en comun de los distintos grupos se produjeron fuertes
divergencias entre técnicos y productores.

Los principales temas tratados fueron:

Falta de informacién clara.

Falta incumplimiento del acopio.

Falta de planificacion.

Falta de circulacion de informacion.

Realidades y dinamicas locales diferentes que no se articulan al interior del

Programa.
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Desde el equipo coordinador se promovié  graficar la situacidon actual del

funcionamiento del Programa en funcion de los emergentes sefalados precozmente.

Caracterizacion de cada Comité.

Comité Rio Negro

En el plano formal son muchas las instituciones que forman parte pero en lo concreto
es poca gente la gue participa en relacion a los 162 productores que forman parte
del Comité. Los miembros de las organizaciones de base no participan.

Comité Chubut
" Reune a 350 socios con 15 centros de acopio y un centro de acopio comunal.
Problemas: medios de transporte, teniendo en cuenta la dispersion geogréafica.
Se cuestiona la forma de funcionamiento del Comité.

Comité Neuquén
Niclea a 165 productores. El comité tiene una reunién mensual donde se da
la participacion de tres organizaciones de productores. Existe presencia institucional
a partir de INTA, Provincia, PSA, ONG-HUECHE.
Tienen igual financiamiento que en otras provincias. Tres centros de acopio,
uno por organizacién. Participacion de productores. Establecieron una
reglamentacion como instrumento para asegurar el funcionamiento del Comité.
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La situacién de Neuquén es planteada como que el Programa Mohair no es el
anico portador de recursos, si bien expresan dificultades en el mejoramiento
genetico a diferencia de Rio Negro.

De la misma manera que los diferentes actores manifestaron las fortalezas y
debilidades del Programa, el coordinador explicitd sus apreciaciones. Sintéticamente
se remonta al origen del Programa de caracter interprovincial que a partir de un
trabajo de red permitia articular las situaciones locales en cada provincia. Durante el
proceso de crecimiento del Programa, Arrigo toma la decision de no posicionarse en
ese lugar de protagonismo, casi de orfebre que le permiti6 tejer esa red. Desde su
Optica es necesaric repasar y revisar objetivos. Del mismo modo sefnala la
necesidad de incorporar recursos humanos que dispongan de una comprension mas
alla de lo estrictamente comercial. En esta linea efectia una breve apreciacion sobre
las diferencias e impactos entre las provincias y las identidades locales, al mismo
tiempo que hace lo mismo con la identidad de la produccion capriha.

Evaluacion de la Primer Jornada

Desde la conviccién que el poder debe circular entre todos los miembros de las
organizaciones se desplegaron acciones que permitieron implementar canales de
informagcion fluida y actualizada. Esto proporcion6 a cada integrante saber por qué
cosas podia optar, cuando y como, sobre la base de una toma de decisiones
realmente participativa.

En la regidon Norpatagonica se producen unos 500.000 kg. de mohair y esta en
manos de unos 5.000 productores aproximadamente. El programa agrupa
aproximadamente el 10 % de los productores y con sus 80.000 Kg. de mohair, esta
acopiando el 16 % de lo producido. La planta industrial prevista en Zapala, tiene
caracteristicas particulares que la hacen apropiada a los volumenes de acopio del
programa. Las maquinas que preven incorporar tienen la particularidad de procesar
voluimenes muy chicos de materia prima, y ademas llegar a un producto final
altamente calificado y especifico para cada cliente. Pueden procesar distintos tipos
de fibras: Mohair, guanaco, llama y cashimire, ademas de producir distintos tipos
de tops, hilado y fieltro, combinar distintas fibras.

Segun el proyecto de factibilidad la planta es viable. Con relacion al gerenciamiento
el Municipio de Zapala manifiesta que existe la posibilidad de una estructura de
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conduccién con productores constituyendo un directorio con que staff de gerentes
que operen la planta. Las organizacicnes de Neuquén le dieron visto bueno a la idea
de avanzar con el proyecto ejecutivo, este no hace mas que precisar y cuantificar la
operatoria que después tendrian que aprobar los productores para iniciar su
ejecucion.

En cambio no se han expedido las organizaciones de Chubut ni de Rio Negro.
Teniendo en cuenta los objetivos que orientaron la primer jornada de trabajo se debe
destacar que desde la mirada de todos los actores que participan en el programa
mohair se fue construyendo una cartografia de la situacién actual. Basicamente
orientada — desde la coordinacion - sobre el eje de las problemaéticas identificadas.
Los dispositivos técnicos implementados permitieron, no solo promover
heterogeneidad y participacién en los pequefios grupos, sino también instaurar
espacios en los que - catarticamente - pudieran manifestarse los problemas
advertidos y registrados por todos. Sin dudas el recurso de los talleres permitié que
los asistentes pudieran reconocer su autoria y consecuentemente hacerse cargo de
lo manifestado.

Segunda Jornada

Se comenzé el trabajo con la identificacion de situaciones-problemas. A partir de
dichas problematicas se orientd a la busqueda de propuestas que tiendan a la
formulacion de soluciones.
Las situaciones-problemas que se acordaron entre todos los participantes fueron
las que se detallan:
1. Compromisos al interior del Programa. Disposicién a asumir situaciones de
riesgo.
2. Revisar objetivos del Programa escrito. Necesidad de abordarlo desde una
perspectiva de mayor integralidad, consecuentemente con recursos para ello.
3. Informacion y su circulacién.
Diferentes realidades y criterios en consecuencia, diferentes metodologias en
provincias y comités.
5. Estructura del Programa ¢ coordinacién colegiada?
Mejoramiento genético.

Comercializacion.
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Los representantes de todas las provincias manifestaron unanime y enfaticamente
continuar en el marco del Programa Mohair. Los productores neuquinos agregaron
la necesidad de una reglamentacidn interprovincial que involucre los intereses del
Programa y que tenga en cuenta la filosofia con la que fue concebido.

Mediante reunion ampliada —dado que hubo oposicion por parte de los asistentes
a aceptar dindmicas en pequefios grupos- se abordé la tarea. Esto es, el planteo de
los objetivos actuales dando lugar a la definicién de nuevos objetivos:

Mejorar la calidad de vida del productor caprinero

Promover el fortalecimiento organizacional

Comercializacion, mejora genética conjunta, esquila no contaminante

Estructura del Programa ¢coordinacién colegiada?
El analisis y la discusién se centraron en la necesidad de proponer una nueva
estructura del Programa Mohair en materia de coordinacion colegiada con
representatividad. Surge como posible que esté integrada por:

¢ coordinador nacional

¢ coordinador regional mas un profesional INTA

¢ un productor por Comité

e coordinador por cada Comité

Se acuerda que las funciones de la coordinacion colegiada deberian garantizar la
circulacién de informacién, la presencia de las reuniones de los Comités y el
seguimiento de los mismos. Con referencia al presupuesto cada Comité podria
proponer y posteriormente se elevaria a Buenos Aires.

Se establece tentativamente la ultima semana del mes de agosto para una reunién

con las personas antes definida.

Informacién y su circulacion

Si bien es consensuado que la existencia de una coordinacién colegiada podra

facilitar el mejorar los flujos en la circulacién de la informacién y el acuerdo en los

modo y canales a utilizar, también se acordé como posibles alternativas la

elaboracion de un boletin de! Programa, espacios radiales, entre otros recursos

comunicacionales. En razon de las singularidades de los Comités y sus provincias,
204



se convino que cada organizacion evaluaria e identificaria los medios mas acordes

para atender sus necesidades en materia de comunicacién.

Diferentes realidades y criterios en consecuencia, diferentes metodologias en
provincias y comités.
Se trabaj6é sobre la vida al interior de las organizaciones y los motivos por los cuales
la gente no participa y las acciones que algunos productores realizan fuera del
marco del Programa ocasionando dificultades al colectivo. Por ejemplo, venta de
castrones, no seleccidon del pelo, entre otros.

La discusion de un reglamento es concebido como un dispositivo —
herramienta que ordena la complejidad interprovincial.

Ademas se establecieron ejes y criterios para tener en cuenta en la redaccién del
reglamento:
1. sistema de clasificacion;
autoridad maxima del Programa es la Asamblea Interprovincial;
respetar fechas — planificacion — sanciones;
manejo material genético;

uso de insumos (bolsones, esponja)

o o kR wN

condiciones para ingresar al Programa.
Comercializacion

Durante el tramo de trabajo que se lleva adelante en la tarde, en el marco de un
temporal de nieve, cortes de ruta, lluvias, entre otros, que inquietaba a los asistentes
al pensar en el regreso a sus lugares de origen; se abordaron algunas estrategias
posibles para la venta del producto acopiado.

Con relacién al mercado externo — Uruguay — se acordé esperar los precios que la
Fundacién Fortalecer para terminar de estimar en la semana subsiguiente y al
mismo tiempo de repasar las condiciones para la exportacidn. Con respecto al
mercado interno se analizd participativamente que las empresas locales no estan
siendo una estrategia posible para la venta, en razon de que las ofertas son
practicamente inexistentes y en el caso de la interesada el valor ofertado esta muy
por debajo de lo requerido por productores.

205



A partir de lo anterior, el coordinador regional del programa comenzoé a los aportes
de los representantes de organizaciones - los valores correspondientes a la pre -
financiacion de pelo de la esquila pasada. En esta linea se construye un bosquejo
del presupuesto del programa, las redistribuciones de dinero efectuadas entre
provincias y las posibles instituciones que podrian aportar para el financiamiento.
Entre ellas, Programa Social Agropecuario, Programa Mohair, CORFO, ENTE y
Provincia entre otras. '

A posteriori de diversas intervenciones se Hega al consenso de “no vender lo
acopiado para no mostrar debilidad como programa”

Finalmente Marcelo Pondé presenta los avances de la Ley Caprina. El mismo
efecta un examen de la trayectoria, evolucion del proyecto de ley, recorte historico,
las posibilidades de ingresos de recursos a partir de la sancién de la ley, entre otros
aspectos. Ademas de verbalizar el nuevo lugar a escala nacional del mundo caprino,

como articulador de posibilidades.

Evaluacién de la segunda jornada de trabajo

La finalizacion del encuentro y las discusiones acontecidas al interior de la jornada
permiten evaluar que los objetivos medulares definidos pudieron abordarse y se
efectuaron compromisos desde el lugar del consenso.

No obstante, es pertinente explicitar algunas proposiciones activas para implementar
a corto y mediano plazo.

e Se advierten diferencias notables entre las provincias, expresadas no solo
por su grado de pertenencia al programa, sinc también por sus intereses. Se
evidencian “entre productores amparados en la subsistencia y otros que estan
en condiciones de una integracion hacia adelante”. Ademas, se trata de
organizaciones con distintas trayectorias vitales por lo tanto desiguales

tradiciones organizativas.

* Con relacién a la coordinacién colegiada, se advierte que puede convertirse
en un espacio de oportunidad que redefinira la “el imaginario socia! que han
internalizado los productores respecto del rol de la coordinacion regional”.
Esto es, los representantes de productores podran aprehender no sélo la
cosmovision ideclégica desde la cual Arrigo ha contribuido a modelar el
programa; sino también coadyuvara en la circulacion de roles que le dard una
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impronta  dinamica a la tarea evitando la cristalizacion de roles y
correlativamente el proceso de depositacion colectivo.

Las opciones de comercializaciébn que se perciben y analizaron como
posibles estan nutridas y sustentadas desde un proceso organizativo
consolidado. Sin esta base no esta muy fortalecida el riesgo podria ser
transitoriamente fragil frente al escenario de las interesantes perspectivas
planteadas.

Con respecto a la base de sustentacién del programa, productores de mohair,
surge la necesidad de indagar profundamente las heterogeneidades
provinciales - locales. Para operar en los dispares estadios organizativos de
las agrupaciones patagénicas no significa pensarlas en una forma flineal y
homogénea, sino procurar identificar los aspectos ya desplegados, los no
desarrollados y los que deberian ser reforzados para alcanzar un grado de
organizaciéon de “manera tal que los integrantes del sector puedan abordar
sus propios obstaculos, lo que constituye fortalecimiento de sus agrupaciones.
Lo anterior habilita a proponer un trabajo orientado en dos dimensiones de
accidon, laborar con los comitées y las bases, de manera complementaria.
Mediante la planificacién y ejecucion de acciones concretas — desde los
caprino cultores y agentes externos - que satisfagan sus demandas se iran
logrando progresivamente mayores niveles de densidad organizacional.
Pensar en términos de fortalecimiento organizacional significa considerar:

1. que el espacio construido por la gente es un sitio que a partir de la
tarea especifica — como dispositivo de accién - promovera cohesion,
lazos sociales, sentidos en sus mduitiples expresiones, destrezas y
capacitacion.

2. el fortalecimiento de las organizaciones supone emprender tareas tanto
hacia adentro (generando compromiso y participacion) como hacia
afuera ( conquistando posiciones de poder econémico, politico y
cultural entre otros)

3. que la articulacién interinstitucional es la suma de esfuerzos distintos
con otras organizaciones a nivel regional que tengan objetivos

similares que facilitara proyeccién a nivel nacional
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Evaluacion individual anénima

?::;'::sdt:: Porcentajes
Perfil del participante
Hombre _ 16 80%
Mujer 3 15%
Ns Nc¢ 1 5%
Productor 12 60%
Productor Técnico 0 0%
Productor Dirigente 3 15%
Dirigente Funcionario 0 0%
Técnico Profesional 5 25%
Empresario 0 0%
Ns Nc 0 - 0%
Nivel de los disertantes
Muy satisfactorio 5 25%
Satisfactorio 15 75%
Poco satisfactorio 0 0%
Utilidad del contenido
Totalmente aplicable 6 30%
Parcialmente aplicable 13 65%
Dificil de aplicar 1 5%
Ns Nc 0 0%
Fecha de la actividad
Conveniente 17 85%
Inconveniente 0 0%
Ns Nc 3 15%
Horario de la actividad
Conveniente 15 75%
Inconveniente 0 0%
Ns Nc 5 25%
Extensién de la actividad
Conveniente 13 65%
Inconveniente 4 20%
Ns Nc 3 15%
La organizacién
Muy buena 8 40%
Buena 11 55%
Regular 1 5%
Mala 0 0%
Ns Nc¢ 0 0%
Evaluacién global
Muy satisfactoria 8 40%
Satisfactoria 10 50%
Poco satisfactorio 1 5%
Ns Nc 1 5%
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8 Capacitacion societaria comercial

8.1 Figuras societarias previstas en la Ley de Sociedades y experiencias

realizadas por otras empresas e instituciones.

Constitucion societaria e inscripciones para exportar, como asi también
__ — toda.otra-ventaja-o-desventaja que convierta en una fortaleza o debilidad

para la realizacion de ventas externas.

8.2 Propuestas para las garantias de calidad

8.3 Estrategia de comunicacion y difusion.

8.4 Definiciones de los argumentos de ventas que caracterizan a los
productos.

Volamenes actuales y proyeccion futura.

8.5 Formas para la instrumentacion de una marca comercial y sus costos.

8.6 Experiencias en formacion y funcionamiento de productores como
empresarios. Experiencias actuales e historicas.
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8.1 Figuras societarias previstas en la Ley de Sociedades y experiencias

realizadas por otras empresas e instituciones.

Constitucién societaria e inscripciones para exportar, como asi también
toda otra ventaja o desventaja que convierta en una fortaleza o debilidad
para la realizacion de ventas externas.

Iiforniacién de 16s distintos tipos societarios I}egﬂala_ndos en el pais y su

vinculacion con las organizaciones actuales de los participantes.

Informacion de los distintos tipos societarios legislados en el pais y su
vinculacién con las organizaciones actuales de los participantes.

Este tema se desarrolld a mediante una exposicién del Contador Carlos Rivas
(ex auditor de FECOLAN) durante el Segundo Seminario - Taller realizado los
dias 5 y 6 de diciembre de 2005, con un fluido intercambio con ios
representantes de las organizaciones presentes. Los participantes figuran en
item 7.

Se consideraron dos aspectos:

a) Estado actual de la situacion societaria e impositiva de los productores y
sus asociaciones, y

b) Legislacién actual societaria e impositiva.

En la situacion actual de los productores existen dos tipos de
asociaciones: “cooperativas de primer grado” y "asociaciones sin fines de
lucro”; cada una de ellas con sus respectivas personerias juridicas y

certificados de exencion del impuesto a las ganancias.
Aqui surge un primer aspecto a tener en cuenta respecto a las

posibilidades de algun tipo societario de segundo gradoc que fuera necesario

crear en el futuro, donde las “asociaciones sin fines de lucro” no pueden ser
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socios de sociedades comerciales o Cooperativas y/o Federaciones de
Cooperativas.

Otro aspecto a tener en cuenta es la situacidn impositiva actual de los
productores ante la AFIP-DGI, dado que ninguno de ellos, ya sea de

cooperativas 0 asociaciones se encuentran registrados ante dicho organismo.

El articulo 35 del Decreto Reglamentario del Impuesto a las Ganancias
legisla la relacion entre Cooperativas y sus asociados y establece “en los
casos... que vendan sus productos a las mismas, la AFIP... a efectos de
establecer la utilidad impositiva a los asociados, podra ajustar el precio de
venta fijado, si éste resultase inferior al valor de plaza vigente para tales

productos”.

Segln comentario de algunos asistentes, han tenido inspecciones de la
AFIP-DGI en las cooperativas y/o asociaciones y no tuvieron observaciones
sobre la situacion de los asociados. Se entiende que la gran mayoria de los
productores poseen microemprendimientos y que pueden encuadrarse como
monotributistas sociales previo empadronamiento en el Registro Nacional de
Efectores de Desarrollo Social y Economia Social y asi regularizar su situacién
ante la AFIP-DGI.

Este tema seria conveniente analizarlo en visitas a las cooperativas

entrevistando directamente a los contadores de las mismas.

Respecto a la legislacidbn actual societaria e impositiva, fueron
explicados los diferentes tipos de Sociedades Comerciales legisladas por la
Ley 19.550 y sus modificaciones.

En forma introductoria se verificé la situacién actual de los productores

que en todos los casos operan como personas fisicas sin ninguna registracion
fiscal.
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Se informd a posteriori cada uno de los tipos societarios: Andnima,
Colectiva, de Responsabilidad Limitada, en Comandita Simple, en Comandita
por Acciones, Unién Transitoria de Empresas y aquellas otras legisladas por
leyes especiales: Cooperativas, Mutuales, Asociaciones Civiles y Fundaciones.

Se hizo referencia a los impuestos a las ganancias, al valor agregado y a
los ingresos brutos que intervienen en cada tipo societario.

El impuesto a las ganancias se aplica a todas las sociedades
comerciales a una tasa general del 35%. En cambio, se encuentran exentos los
excedentes de las Cooperativas y Asociaciones sin fines de Lucro. Este
elemento es de vital importancia en la definicion del tipo de sociedad a

proponer como entidad aglutinante de todas las unidades actuales y/o futuras.

El impuesto al valor agregado es de aplicaciéon en todos los tipos
societarios, y tiene la particularidad de eximir las ventas de exportacion por lo
tanto, los créditos fiscales productc de compras de bienes y servicios que
tienen los exportadores son pasibles de recupere ante la AFIP-DGI.

El impuesto a los ingresos se encuentra legislado por cada provincia y

en general las exportaciones se encuentran exentas.

A continuacién se detallan las particularidades de cada tipo de

asociacion.

Los distintas tipos de sociedades comerciales, como ya se menciono, se

encuentran legisladas por la Ley 19.550 y sus modificaciones. Estas son:

¢ Sociedad Andnima
e Sociedad Colectiva
+ Sociedad de Responsabilidad Limitada

¢ Sociedad en Comandita Simple
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« Sociedad en Comandita por Acciones

o Unién Transitoria de Empresas

Por leyes especiales fueron creados otros tipos societarios, a saber:
o Cooperativas
¢+ Mutuales

+ Asociaciones Civiles y Fundaciones

SOCIEDAD ANONIMA (S.A.):

Este tipo societario fue creado con el propédsito de mantener el
anonimato de sus accionistas y asi mediante la emisiéon de acciones al
portador, facilitar las transferencias de las mismas. Esta ventaja fue eliminada a
mediados de la década de los 90 al modificarse la ley transformando

obligatoriamente las acciones al portador en nominativas.

Es utilizada por grandes empresas, que pueden estructurar su capital en
diferentes clases de acciones (ordinarias, privilegiadas, de goce, etc.) con

distintos beneficios para cada clase de ellas.

Pueden cotizar en bolsa de comercio, siendo controladas por la
Inspeccion General de Justicia (en todos los casos) y la Comisién Nacional de
Valores {(cuando cotizan).

La responsabilidad de los accionistas se limita al capital aportado.

Las inversiones extranjeras habituaimente utilizan este tipo de sociedad

argentina para sus operaciones desarrolladas en el pais.
Si bien por sus caracteristicas posee diferentes alternativas para la

estructuracién de los capitales que dan origen al desarrollo de negocios, por

otro lado, existen desventajas principalmente para las pequefias empresas,
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dado el alto costo en el disefio de su gestion directriz (Directorio, Asambleas,
Sindicatura, cuando supera determinado capital) y en el contralor del Estado.

SOCIEDAD DE RESPONSABILIDAD LIMITADA (S.R.L.)

Por su naturaleza estas sociedades son apropiadas para pequefias y
medianas empresas, dado que en comparacidon a las andnimas poseen la
limitacién del nimero de socios, los que no pueden exceder de cincuenta y
tampoco recurrir a la cotizacidon en bolsas de mercado de capitales para

incrementar su capital.

Esto no impide la formaciéon de sociedades con un capital importante,
aunque en la practica dada su versatilidad juridica es aconsejable la sociedad

anonima.

Como su denominacién lo indica la responsabilidad de sus socios se
encuentra limitada al capital aportado.

Se formaliza la constitucion de la sociedad mediante un contrato publico

o privado en el cual se especificaran los socios y sus aportes de capital.

Si bien las transmisién de las cuotas de capital se pueden realizar
libremente, el contrato puede limitar la misma incluyendo clausulas de derecho
de preferencia a la compra para los socios restantes o la propia sociedad, caso
similar a las anénimas.

Una de sus ventajas respecto a las anénimas y comanditas por acciones
es el menor control juridico al no presentar balances y otros instrumentos a la
Inspeccién General de Justicia, lo cual simplifica la operatoria administrativa de
las S.R.L.
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SOCIEDAD COLECTIVA (S.C.):

La principal caracteristica de estas sociedades es que sus socios
contraen responsabilidad subsidiaria, ilimitada y solidaria por las obligaciones
de la sociedad. Es decir, todos sus bienes personales y los de la sociedad se

encuentran avalando las obligaciones societarias.

Este alto grado de responsabilidad en los negocios han hecho hace
tiempo caer a estas sociedades en desuso.

SOCIEDAD EN COMANDITA SIMPLE (S.C.S.):

Los socios que integran este tipo de sociedad son denominados

comanditados y comanditarios con las siguientes caracteristicas:

- Los socios comanditados responden por las obligaciones sociales
como los socios de las sociedades colectivas y ejercen la administracién de la
empresa.

- Los socios comanditarios respondes solamente por el capital aportado
y no -pueden ejercer la administracién, solamente tienen voto en Ila

consideracion de los estados contables.
Este tipo societario es una combinacion aproximada entre sociedad
colectiva y de responsabilidad limitada, que no ha tenido una aceptaciéon

generalizada.

SOCIEDAD EN COMANDITA POR ACCIONES (S.C.A.):

La estructura de este tipo societario es similar a las comanditas simples,
solo que el capital comanditario se encuentra representado por acciones y al
igual que aquellas representan una combinacion de sociedad colectiva y
andénima. Por esta ultima condicion se encuentran sujetas a las normas de la
sociedad anénima.
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Tienen un control de la Inspeccion General de Justicia igual que las
sociedades anénimas.

Por esta carga administrativa y el grado de responsabilidad de los socios

comanditados no se ha generalizado este tipo societario.

UNION TRANSITORIA DE EMPRESAS (U.T.E.)

Cualquiera de los tipos societarios antes mencionados, las personas
individuales domiciliadas en la Republica Argentina y las sociedades
constituidas en el extranjero podran participar en el desarrollo, ejecucién de
una_obra, servicio 0 suministro concreto, dentrc o fuera del pais mediante una
UTE.

La unién transitoria no constituye una sociedad y se rige por un contrato
que entre sus clausulas determinara una duracién, que sera igual a la de la
obra, servicio o suministro que constituya el objeto.

El contrato que [a rija se inscribira en el Registro Publico de Comercio y
llevara una administracion independiente de sus integrantes y emitiran estados
contables por su gestién.

Por lo antes dicho este tipo de asociacién posee caracteristicas y
operatorias muy especificas por el objeto por el cual se constituyen.

COOPERATIVAS (COOP.):

Se encuentran legisladas por la Ley 20.337 del 2 de Mayo de 1973 y
tienen como filosofia el esfuerzo propio y la ayuda mutua para organizar y

prestar servicios y sus caracteres son:

1. Capital variable y duracién ilimitada.

2. Sin limite de asociados ni capital.

3. Conceden un solo voto a cada asociado, cualquiera sea el namero de
sus cuotas.

216



4. Limitan la responsabilidad de los asociados al monto de las cuotas
sociales suscriptas.

Reconocen un interés limitado a las cuotas sociales.

Distribuyen excedentes en proporcién al uso de los servicios sociales.
Fomentan la educacién cooperativa.

Prestan servicios a sus asociados y a no asociados.

© ® N O o

Pueden asociarse con personas de otro caracter juridico cuande es

conveniente para el cumplimiento de su objeto social.

10.No pueden transformarse en sociedades comerciales o asociaciones
civiles.

11.Pueden ser asociados las personas fisicas mayores de 18 afios y los
demas sujetos de derecho, inclusive las sociedades por acciones.

12.Los asociados pueden retirarse voluntariamente en la época que
establezca el estatuto, o en su defecto, al finalizar el ejercicio.

13.Es administrada por un consejo de administracion integrados por
asociados.

14.El consejo de administracion puede designar gerentes.

15.La fiscalizacién esta a cargo de uno o mas sindicos elegidos por la
asamblea entre sus asociados.

16.Deben contar con un servicio de auditoria externa a cargo de un
contador publico. Este cargo puede ser desempefiado por el sindico
cuando este tiene la calidad profesional indicada.

17.Por Ley 23.427 y sus modificaciones se cred el Fondo para Educacion y
Promocién Educativa financiado por la contribucion sobre el capital de
las cooperativas.

18.Se encuentran reguladas por el Instituto Nacional de Accidn
Cooperativa.

19. Pueden constituirse cooperativas de primer grado o de segundo grado

que agrupan a las primeras.
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MUTUALES:

Por Ley 20.321 (27/04/73) y sus modificatorias se cred la Ley organica
de mutualidades y se encuentran reguladas por el Instituto Nacional de Accion
Mutual.

Su objeto es la satisfaccion de necesidades de sus asociados, como ser:

o asistencia médica, farmaceutica, etc.

» otorgamiento de subsidios y préstamos.

¢ construccién y compraventa de edificios.

¢ promocion cultural, educativa, deportiva y turistica.
e seguros y prestacion de servicios funebres.

¢« toda ofra prestacion que permitan alcanzar bienestar material y
espiritual.

El financiamiento de estas prestaciones pueden ser a través de:

s contribuciones o ahorros de sus asociados.

e cualquier otro recurso licito.

Los socios tendran las siguientes categorias:

e Activo. quienes tendran derecho a elegir e integrar los o6rganos
directivos.

¢ Adherentes: no podran elegir ni ser miembros de los érganos directivos.

« Participantes: padre, madre, conyuge, hijos menores de 21 afos quienes

pueden gozar de los servicios sociales.

La direccion, administracién y la fiscalizacion de las mutuales es

similar a las reguladas por las Cooperativas.
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ASOCIACIONES CIVILES Y FUNDACIONES:

Se encuentras legisladas por el Cddigo Civil y reguladas por la

Inspeccion General de Justicia. Sus caracteristicas son las siguientes:

e Tienen por objeto el bien comun.

s Poseen patrimonio propio y pueden adquirir bienes.

¢ Deben obtener autorizacién del Estado, mediante

la solicitud de

Personeria Juridica ante la Inspecciéon General de Justicia.

s El estatuto definira el objeto de la entidad, la constitucién del patrimonio,

obligaciones y derechos de los asociados, 6rganos de administracion y

fiscalizacion , etc..

» La Inspeccion General de Justicia reglamenta los modelos de estatutos y

estados contables a presentar.

SINTESIS COMPARATIVA

SOCIEDADES COMERCIALES VENTAJAS DESVENTAJAS
e Andnima
- Impuesto a las ganancias - Utilidades gravadas al
35%
- Responsabilidad de los socios Limitada al | -
aporte
- Cantidad de socios llimitada -
- Control del Estado - Maximo
- Condiciébn econdmica de los | importante -
S0Cios
e De Responsabilidad
Limitada
- Impuesto a las ganancias - Utilidades gravadas al
35%
- Responsabilidad de los socios Limitada al|-
aporte
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- Cantidad de socios

Maximo 50

- Control del estado

Minimo

- Condicion econdmica de los

$0Ci0s

Media

¢ Colectiva

- Impuesto a las ganancias

Utilidades gravadas
35%

al

- Responsabilidad de los socios

Solidaria

- Cantidad de socios

llimitada

- Control del Estado

Minimo

- Condicion econdémica de los

S0CI0S

Media a pequena

o En comandita (simple o por

acciones)

- Impuesto a las ganancias

Utilidades gravadas
35%

al

- Responsabilidad de los socios

v' Consolidados - Solidaria
v' Comanditarios Limitada al | -
aporte
- Cantidad de socios llimitada -
- Control del estado Minimo -
- Condicién econémica de los | Media -

SOCioS

¢ Unién Transitoria de empresa

Estas agrupaciones constituidas para cumplir

determinado de corta duraciéon no

son aplicables al caso bajo analisis.

un objetivo

SOCIEDADES DE CARACTER SOCIAL
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« Cooperativas, mutuales, asociaciones civiles y fundaciones

- Impuesto a las ganancias exentas

- Responsabilidad de los asociados | Limitada a su aporte

- Cantidad de asociados llimitada

- Control del estado Minimo

- Condicién econdmica de los | Pequefa

asociados

De este resumen se puede inferir que las sociedades comerciales deben ser
descartadas para su aplicacidén en este proyecto. Alguna de las sociedades
de caracter social debera ser propuesta para la estructuracion juridica de la

organizacion
8.2 Propuestas para las garantias de calidad

En base, a los conceptos desarrcllados en el punto de 1.4 de este proyecto se
realizaron las capacitaciones en funcién de la importancia que revisie una
operacién de exportacion para el vendedor local y sobre todo cuando esta
resulta ser la primera venta que se realiza al exterior, con poco o ningdn
conocimiento del comprador externo, deben agudizarse los controles referentes
al cumplimiento de las obligaciones pactadas con respecto al cobro de la
mercaderia. Para ello, existen diversos mecanismos que son de practica
habitual en el comercio exterior y que minimizan los riesgos por el
desconocimiento e insuficiente confianza que se tiene del potencial comprador.

A continuacién se puntualizan los temas abarcados en dichas capacitaciones:
- Contrato de Compra-Venta Internacional:

Cuando la magnitud de la operacién lo justifique, o cuando se pactan compras
a lo largo del tiempo (por ejemplo cuando se cierra una contrato por una afio de
plazo 0o mas que impliquen distintos embarques a lo largo del tiempo
estipulado), se celebra entre las partes un contrato de compra-venta

internacional, donde en el mismo se detallara entre otras cosas, el monto total
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de la operacion en divisas y en unidades fisicas transadas, el precio al que se
realiza la operacion, las modalidades y cronogramas de entregas en el tiempo,
las cantidades a entregar por embarque, el tipo de pago establecido entre las
partes y sus fechas probables de pago, como asi también los tribunales a los
que se someten las partes en caso de incumplimiento del mismo que
normalmente es un tercer pais que no es ni el del comprador ni el del
vendedor, o sea un tribunal neutral.

Este instrumento es un documento legali y por lo tanto puede ser ejecutado por
incumplimiento de alguna de sus partes, con penalidades y resarcimientos. Las
desventajas del mismo son: el costo por su constitucién y el tiempo que
transcurre por su resolucidon en caso de controversias y los costos por la

resolucion.

- Pedidos de Informes Comerciaies:

Existen en el ambito internacional empresas privadas que se dedican a brindan
informes comerciales y de solvencia (tipo Veraz) de los potenciales clientes,
donde se informa sobre incumplimientos bancarios o fiscales, como asi
también inhabilitaciones para operar o inhibiciones. Cada pedido de informe
tiene un costo en ddlares o su equivalente e informan sobre la conducta

pasada del potencial comprador.

- Carta de Credito Documentario:

La Carta de Crédito documentario es uno de los instrumentos de pago mas
efectivos, ya que la misma se implementa a través de bancos tanto del pais del
importador como del exportador y dependiendo de las clausulas utilizadas en
su apertura, si el importador no paga los bancos son responsables por el pago
de la operacién al exportador, es decir el exportador siempre cobra, luego los
bancos iran contra el importador para cobrar lo pagado por ellos. Por ser uno
de los documentos de pago mas efectivos y seguros las comisiones que cobran
los bancos por este tipo de documentos son muy altas y como normalmente la

pide el exportador, el importador la acepta si este paga las comisiones.
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- Operaciones de Pago Anticipado:

A partir de la crisis del 2001 y de la declaraciéon de default de no pago de la
deuda externa con los acreedores privados, el pais por casi un afo no conto
con lineas de crédito para ser utilizados en comercio exterior, en especial para
apertura de Cartas de Crédito, por lo tanto para poder continuar con la
operatoria de exportacion se implementd y fue aceptado por los operadores
externos, la solicitud de pago previo envio de la mercaderia, es decir pago
anticipado.

Esta modalidad sigue siendo usada por las pymes exportadoras argentinas ya
que neutraliza totalmente el riesgo de no pago, minimiza los costos de pedido
de informes como asi también de operatoria de comercio exterior. Se puede
implementar con variantes de acuerdo a los montos de la operacién y confianza
con el cliente, pasando de un 100% de pago anticipado a una 80% de pago
anticipado y 20% contra documentos de embarque o 50 y 50, ello dependera

de la negociacion.

Desde el punto de vista de este trabajo y teniendo en cuenta que los
productores patagénicos del grupo mohair no tiene experiencia exportadora y
deben reducir al maximo los costos operativos para ofrecer precios por Kg. lo
mas competitivos posibles, como asi también minimizar los riesgos de
operacion, es aconsejable que utilicen la modalidad de pago anticipado desde
el comienzo de su experiencia exportadora, lo que implica que no deberan
solicitar informes comerciales de sus potenciales clientes como tampoco

garantias.

223



8.3 Estrategia de comunicacion y difusion.

La politica de comunicacién se basa en generar una imagen empresaria, a fin

de brindar seriedad a los negocios, en cumplimiento de ello se desarrollara:

v Generacion de figura societaria que permita comenzar con las
actividades comerciales, como asi también con la obtencion del registro
de exportador ante la AFIP para poder realizar ventas externas.

v Creacién de un logotipo que identifique los productos y la figura
societaria

v Disefio de papeleria comercial, correo electrénico, pagina web vy

folleteria que acompafien la nueva imagen.
Por otra parte, se definieron los argumentos de venta siendo los mismos:
v Filosofia de trabajo basada en la obtencién de mohair de calidad a
través del trabajo mancomunado de todos los productores que

conforman el grupo

Y Respeto del entorno natural y cultural de la regién, como asi también del
cuidado y bienestar de la majada

Y Obtencién de buenos rendimientos por la aplicacion de mejoramiento

genético continuo y buen manejo de los hatos caprinos.
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Vv Produccién certificada por el Programa Mohair de la Secretaria de
Agricultura Ganaderia y Pesca (SAGPyA) de la Republica Argentina.

8.4 Definiciones de los argumentos de ventas que caracterizan a los
productos. Volumenes actuales y proyeccion futura.

Este tema se desarrollo en la primer jornada de trabajo bajo la modalidad de
Seminario - Taller combinando exposiciones de profesionales con trabajo

grupales y /o individuales de los participantes a distinto nivel de toma de

decision dentro de las organizaciones participantes

Lugar de realizacién : Estacién Experimental INTA Bariloche
Fecha : 10 de Julio de 2006.

Participantes

Nomina de los participantes:

Nombre — Apellido Provincia Organizacion

Abad, Martin Rio Negro INTA Jacobacci

Arreche, Abel Rio Negro Arcan

Arreche, Gladys Rio Negro Arcan

Arrigo, Jorge Bariloche INTA Coordinador Programa Mohair
Benasayag, Cecilia  Buenos Aires Fundacién Fortalecer

Benites, Oscar Neuqueén Coop Quifie Raquizuam

Caruso, Guillermo Rio Negro Ente Regidén Sur .Coop Amulen

Castanon, Marcela

General Roca

Equipo Coordinador

Chuburu, Juan Rio Negro ARCAN Coordinador Comité
Claps, Leonardo Bariloche Fundacion Fortalecer
Colipan, Celedonio  Neuquén ACU

Fernandez, Graciela Buenos Aires Fundacién Fortalecer
Figueroa Neuguén A.C.U

Goémez, Daniel Neuquén Coop Quifie Raquizuam
Hansen, inés Chubut CORFO
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Huircan, Julio
Irasola, Carlos
Jara, Griselda
Llancaleo, Ismael
Mardone, Oscar
Marlin, Mario
Marmol, Sebastian
Miranda, Celedonio
Morales, Sabino
Ocampo, Gustavo
Orellano, Ruperto
Pondé, Marcelo
Romero, Pilar
Sapag, Juan
Sapag, M. Amalia
Scodelari, Gabriel

Zuniga, Fabian

Chubut
Bariloche
Neuquén

Rio Negro
Neuquén
Chubut

Rio Negro
Neuquen

Rio Negro
Neuquén
Chubut
Buenos Aires
Buenos Aires
Neuquén
Neuquén
Neuquén

Neuquén

Programa Mohair

Equipo Coordinador
ACU

Socio Coop Amulen com.
AC.U

Coop. Agrop.Cordillerano
Federacion de Coop. de la Region sur
Coop Quife Raquizuam
Comunidad Mariano Solo
Fundacion Hueche
Programa Mohair
SAGPyA

CFl

A.CCAN

INTA Zapala

Min. Produccién Ngn
AC.U

El objetivo fue realizar una capacitacidén sobre la base del estudio de Mercado

y el Plan de Markentig

realizado por el presente proyecto. Para lo cual se

realizé un ejercicio de venta simulada de un conteiner con datos reales de

posibilidad de comercializar las distintas calidad de Mohair, con las que

contaban las organizacién en ese momento, los destinos elegidos fueron un

pais cercano como Uruguay y uno mas lejano EEUU .

Se entregoé a los participantes material impreso de trabajo con la finalidad e

facilitar el siguiente de la exposiciéon y la realizacién de calculos para la

exportaciéon

La finalidad de la convocatoria tuvo como ejes vertebradores la
evaluacion del Programa Mohair con el propdsito de encontrar
colectivamente un funcionamiento eficaz y encontrar alternativas para la

comercializacion del mohair.
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La riqueza del grupo estuvo dada por su heterogeneidad. Esta dltima
expresada no solamente en sus pertenencias geograficas, institucionales vy
etareas, sino también en el repertorio de sus saberes y trayectorias.
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A continuacion se hace un relato de los aspectos mas sobresalientes de la
reunioén.

E! coordinador focalizé en el andlisis en el diagndstico elaborado y manifesté
la imperiosa necesidad de generar una motivacion para recuperar e involucrar las
miradas de los sujetos — que participan en el programa- en su totalidad, desde una
vision integradora.

Luego la Lic. Graciela Fernandez expuso el Estudio de Mercado, Plan de
Marketing para la exportacién de productos de fibra mohair. Posteriormente el Lic.
Leonardo Claps presenté a los participantes el panorama local respecto del mismo
estudio.

La presentacién de los expertos resond de manera heterogénea en los
productores y los técnicos. Algunos productores mostraron preocupacion poniendo
de manifiesto las supuestas limitaciones frente a las estrategias de exportacion,

teniendo en cuenta las disparidades provinciales.

La exposicion estuvo desarrollada a partir de los siguientes ejes:

1) Voldmenes actuales y la posibilidad de incrementos futuros para ser
destinados al mercado externo.

2) Tipo de Producto y sus elementos distintivos.

3) Estrategia de comercializacién utilizada en la actualidad.

4) Estrategia de comunicacion imagen, logo, folletos, pagina Web.

5) Posicionamiento respecto de la competencia.

6) Analisis y Definicién de Mercados de corto, mediano y largo plazo.

7) Estrategia de Venta y sus argumentos.

8) Contactos de clientes y pedido de cotizacidn por parte de Manos del Uruguay
y FERLA (USA) Solicit6é cotizacion por la fabrica de TOP que esta en Turquia.

9) Politica de distribucién. Acciones.

10) Calculo de indices FOB. CIF.

A partir de esta presentacién se comenzd a trabajar con las organizaciones
sobre las posibilidades concretas de exportar al Uruguay mediante un ejercicio
operativo que permite analizar los aspectos que a continuacion se detallan:

+ los requerimientos y precios oferta exterior;

+ metodologia de venta (contactos, referentes, formas juridicas);
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+ pedidos Uruguay (volimenes disponibles, especificaciones producto, fechas
de entrega).

Los técnicos detallaron los requisitos que los productores deben tener en cuanta
para la exportacién:

¢ Volumen para venta.

o Tipo de producto (datos objetivos).

+ Tiempo de entrega. Zapala, Jacobacci, El Overo, Cushamen, Las Plumas.

o Fardos Parejos. Peso y Medidas.

¢ Lista de precios.

o Factura/ Cuit.

o Numero Exportador.

+ Certificado de Origen.

+ Certificado Sanitario.

« Companhia transportadora.

+ Despachante de Aduana.

Argumentos de venta sobre Iso que se trabajo en la jornada:

+ Filosofia de trabajo basada en la obtencién de mohair de calidad a través del

trabajo mancomunado de todos los productores que conforman el grupo

+ Respeto del entorno natural y cultural de la regién, como asi también del

cuidado y bienestar de la majada

* Obtencidn de buenos rendimientos por la aplicaciéon de mejoramiento genético

continuo y buen manejo de los hatos caprinos.

* Produccion certificada por el Programa Mohair de la Secretaria de Agricultura
Ganaderia y Pesca (SAGPyA) de la Republica Argentina.

La carta de presentacion para el envio a los potenciales clientes se adjunta en los
anexos.
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Evaluacién de la jornada
Antes de finalizar la jornada se realizaron dos tipos de evaluaciones:
1) Grupal en plenario con los participantes

2) Evaluacion individual anénima

1) Resultado de la evaluacion grupal de jornada

La primera jornada se centrd en una actividad de trabajo de caracter
expositiva que tuvo un momento formal de la exposicién y el otro articulado como un
espacio participativo donde algunos de los representantes de las organizaciones
pudieron ejercitar como discutir los planteos abstractos —antes presentados- y fueron
apropiandose de los calculos FOB; CIF y DDP.

Fue indudable, que cuando algunos participantes se involucraron activamente,
surgieron las potencialidades en cuanto a los saberes ya adquiridos, capacidades y
destrezas.

Se pudo observar una gran diversidad entre los productores en cuanto a la
forma de produccién, sus concepciones y atravesamientos de caracter econémico
dejaron en evidencia algunos desacuerdos interprovinciales, labilidad en los
compromisos asumidos, entre otros. Estas disparidades se observan claramente en
los momentos de debate o intercambio entre los productores, coordinadores y
capacitadores del encuentro.

Sin embargo los productores resaltaron como positivo la posibilidad de
explicitar dudas y resistencias ante las nuevas propuestas.

Al momento de realizar la evaluacion, los asistentes plantearon basicamente que el
encuentro hablia sido importante en materia de haber intercambiado entre las

provincias, los diferentes grados de compromiso e involucraciéon en el programa.
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2) Evaluacion individual anénima

Cantidad de

respuestas Porcentajes
Perfil del participante
Hombre 16 80%
Mujer 3 15%
Ns Nc 1 5%
Productor 12 60%
Productor Técnico 0 0%
Productor Dirigente 3 16%
Dirigente Funcionario 0 0%
Tecnico Profesional 5 25%
Empresario 0 0%
Ns Nc 0 0%
Nivel de los disertantes
Muy satisfactorio 5 25%
Satisfactorio 15 75%
Poco satisfactorio 0 0%
Utilidad del contenido
Totalmente aplicable 6 30%
Parcialmente aplicable 13 65%
Dificil de aplicar 1 5%
Ns Nc 0 0%
Fecha de la actividad
Conveniente 17 85%
Inconveniente 0 0%
Ns Nc 3 15%
Horario de la actividad
Conveniente 15 75%
Inconveniente 0 0%
Ns Nc 5 25%
Extensidn de la actividad
Conveniente 13 65%
Inconveniente 4 20%
Ns Nc 3 15%
La organizacién
Muy buena 8 40%
Buena 11 55%
Regular 1 5%
Mala 0 0%
Ns Nc 0 0%
Evaluacidén global
Muy satisfactoria 8 40%
Satisfactoria 10 50%
Poco satisfactorio 1 5%
Ns Nc 1 5%
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8.5 Formas para la instrumentacion de una marca comercial y sus costos.

Este tema se desarroll6 bajo la modalidad de Seminario - Taller combinando
exposiciones de profesionales con trabajo grupales y /o individuales de los
participantes a distinto nivel de toma de decisiéon dentro de las organizaciones
participante

A continuacion se detalla los contenidos desarrollados

Una Marca es un signo, con capacidad distintiva, que permite diferenciar los
productos o servicios de una empresa de los de los demas. La marca comercial no
sblo permite la identificacién de bienes o servicios sino también representa el
prestigio de sus fabricantes.

Bajo los términos del Art. 1 de la Ley 22.362, "las marcas comerciales para
distinguir productos y servicios pueden incluir, entre otros:

una o mas palabras con o0 sin ningun contenido conceptual,
dibujos,

emblemas,

monogramas,

grabados,

estampados,

imagenes,

combinaciones de colores aplicados a un area determinada de un
producto o su envase,

la envoltura o envase,

combinaciones de letras y numeros con disefio especial,
slogans publicitarios,

relieves distintivos y

todo otro signo con tal capacidad

Se anexa documentacion sobre reglamentacion para la instrumentacion de
una marca comercial (Instituto Nacional de Propiedad Industrial Anexo9)

Costos de Inscripcion de marca comercial (Instituto Nacional de Propiedad
Industrial)

ARANCELES CORRESPONDIENTES A TRAMITES DE

MARCAS

Tramitacién de solicitud de registro de Marca $ 200 -
denominativa figurativa o mixta-incluye logo o grafico que no

exceda de SEIS CENTIMETROS( 6 cm) de ancho, por SEIS
CENTIMETROS( 6 cm) de alto, a abonar contra presentacion.

Adicional desde tamafio mayor a SEIS CENTIMETROS (6  $ 60.-

cm) de ancho por SEIS CENTIMETROS( 6 cm) de altoy
hasta un tercio de pagina.

232



Adicional desde tamafio mayor a un tercio y hasta dos tercios $ 120.-

de pagina.

Adicional desde tamaiio mayor a dos tercios de pagina y $180.-
hasta pagina entera.

Tramitacién de solicitud de renovacién de marca. $ 200.-
Derecho a oposicion por parte de terceros. $ 150.-

BUSQUEDA DE ANTECEDENTES
BUSQUEDA FONETICA

Por cada clase de productos o servicios. $ 30.-
En todas las clases de productos. $ 150.-
En todas las clases de servicios. $90.-
Busqueda por titular(por cada titular en todas las clases). $100.-

PEDIDO DE INFORME DE CLASIFICACION DE
PRODUCTOS/SERVICIOS (SOBRE ARREGLO NIZA)
Realizado en nuestras nacional $ 30.-

Utilizando informacion de oficinas extranjeras(OMPI). $ 50.-

8.6 Experiencias en formacion y funcionamiento de productores como

empresarios. Experiencias actuales e historicas.

Este item se desarrolld bajo la modalidad de Seminario - Taller combinando
exposiciones de profesionales, grupales de productores y /o individuales
experiencias personales de los participantes a distinto nivel de toma de decisién
dentro de las organizaciones participante .Se relataron las experiencias de
FECOLAN y FECOAGRO (Ver punto 7 pag 184).

De la misma de desprendieron las siguientes observaciones
«  El intercambio de informacién de productor a productor generada por la visita

de FECOAGRO fue evaluada como muy importante por los representantes de
las organizaciones que participan del Programa Mohair.
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Lo mas rescatable es el proceso organizativo vivido por los productores de
FECOAGRO, habiendo partido inicialmente de niveles socio-econdmicos muy
similares a los que actualmente tienen los caprinocultores.

El asesoramiento tecnolégico adecuado, la organizacién y el financiamiento

fueron aspectos imprescindibles para el éxito de esta experiencia.

Tiene especial importancia la presencia continuada de profesionales del INTA.

Se considero relevante los trabajos emprendidos con mujeres y jovenes.

En el caso de FECOAGRO la asociacién de cooperativas de pequefios
productores en una federacidn ha permitide logros como el aumento de la
calidad de la produccion, mejores precios, financiamiento de organismos
internacionales, mejoras en los servicios de salud y educacion y pasar del

sistema de alquiler de tierras a la posesién de tierras en propiedad.

Las preguntas realizadas por los productores de la region evidenciaron el
interés por la experiencia sanjuanina y se la observé como la que posiblemente

sea la mas adecuada para los participantes del Programa Mohair.

La exposicion realizada luego sobre los diferentes tipos de asociaciones
vigentes en el pais, colabord con la consolidacion de esta idea, es decir,
adoptar un esquema de funcionamiento cooperativo. Queda por analizar si
conviene una forma tipo federacion de cooperativas o una Unica cooperativa
primaria con centros de acopio en las diferentes provincias y zonas de la

region.

La exposicién sobre los avances en el estudio de mercados para la fibra mohair
concito el interés general de los presentes. El observar los diferentes mercados
existentes para las diferentes clases de mohair, la produccion, los precios y su
evolucidn, los paises vendedores, los compradores y los que tercerizan las

ventas, fue una informacién muy bien recibida por los productores.
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& A su vez, manifestaron el especial interés de concretar la realizacion de los
talleres de capacitacién en cada una de las provincias donde participaran los
asociados de base. Les otorgan mucha importancia a estos eventos a fin de
consolidar las organizaciones existentes y difundir las propuestas que se han

estado charlando hasta el momento.
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9. Estrategia de Comercializaciéon Mercado Interno / Externo, facilitacion

y acompafamiento inicial en la ejecucidon del Plan de Negocios.

9.1 Formular y ejecutar un plan de negocios a 5 afios para la exportacion de
Fibra de Mohair.

9.2 Analisis y Definicidn de Mercados de Corto, Mediano y Largo Plazo

9.3 Estrategia de Venta

9.4 Definicion del Plan de Negocios

Conclusiones y Recomendaciones.
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9.1 Plan de Negocio para la Exportaciéon de Productos de Pelo Fino de Mohair

Con el objetivo de formular el plan de negocic de productos de pelo fino de mohair,
es necesario definir previamente el estado actual de determinadas variables que van
a incidir en la ejecucién futura del mismo, tratando de ajustar los posibles
desequilibrios o potenciales restricciones que puedan imposibilitar la colocacion de
estos productos en los mercados externos. En funcién de lo expuesto se analizaran

las siguientes variables:

v" Volimenes actuales y la posibilidad de incrementos futuros para ser

destinados al mercado externo.

El desarrollo del programa mohair generé a partir de 1998 incrementos sostenidos
de oferta de pelo fino, como resultado de la incorporacion de tecnologia
(mejoramiento genético de la raza} y de acciones tendientes a optimizar la
produccion en cuanto a cantidad y calidad primaria de la fibra. Perfeccionando
ciertos procesos como el sistema de esquila, la clasificacién y el empaque. y
fundamentalmente la organizacién de productores para el acopio y la venta conjunta

del producto, como se puede apreciar en el cuadro y grafico siguiente:

Evolucidn de la oferta total del programa Mohair

PRODUCCION PRIGRAMA MOHAIR

ANOS KG. VARIACION %
1998 4200

1999 6990 66,43
2000 30000 329,18
2001 37914 26,38
2002 39189 3,36
2003 41996 7.16
2004 55673 32,57
2005 85315 53,24

Fuente: Elaboracidn propia en base a INTA — SAGPyA Programa Mohair
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Produccion total del programa Moahir en Kg
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Con respecto a las proyecciones futuras de oferta se trabajé con los productores del
programa mohair y se establecieron dos escenarios futuros de crecimiento, hasta el
afo 2010, los cuales ambos fueron consensuados por ellos.

El primero seria un escenario en donde la oferta global del programa mohair, se
incrementa a razén del 10 % por afo. Esto daria como resultado que para el afio
2010 se podria estar ofertando unos 135.000 kg de mohair. El segundo escenario,
plantea que se incremente la oferta global del programa a razén del 20 % anual, lo

cual equivaldria a unos 215.000 kg aproximadamente (Ver grafico adjunto).

Ambos escenarios fueron planteados con un criterio conservador ya que estan por
debajo de la tasa de crecimiento que viene desarrollando el programa en los ultimos
cinco afos, que fue en promedio del 25 %. Ademas ios productores del programa
justificaron esta proyeccion de crecimiento de oferta por mejores rendimientos
promedios por animal en funcién del mejoramiento genético y el mejor manejo de los
hatos caprinos.
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Fuente: Elaboracién propia en base a datos del programa Mohair.
v Tipo de producto y sus elementos distintivos

Con el objetivo de plantear escenarios futuros de integracién hacia delante en la
cadena de valor, se definirdn como productos los que se detallan a continuacién, sin
desconocer que el estado actual de los productores de programa mohair solo les

permite comercializar pelo fino de mohair sucio:

Pelo fino de cabra mohair sucio
lavado sin descardar
lavado descardado

pelo fino de cabra mohair cardado y peinado (top)

O 0O O o o

hilado de pelo fino cardado y peinado

O

tejido de pelo fino cardado y peinado

En relacion a los elementos distintivos es importante destacar que, segin consultas
realizadas a expertos de INTA", la mayor parte del mohair Argentino, se produce
con menores indices de calidad respecto al mercado internacional, sobre todo en las
categorias mas importantes como el Kid especial y el Kid. Estas fibras, poseen
menores indices cuantitativos y cualitativos de calidad, respecto a la producida en
otros paises como Sudafrica o Australia.

"* Se ha entrevistado y revisade diferentes documentos de trabajo de profesicnales referentes del Instituto MNacional de
Tecnologia Agropecuaria (INTA): Ing Zoot. Diego Sacchero (Director del laboratorio de fibras textiles de la EEA Barilache),
Med. Vet. Jorge Arrigo (Coordinador Nacional del Programa Mohair), Dr. Joaquin Miller (Referente Internacional y Coordinador

Nacional del Programa Fibras Animales de INTA) e Ing. Agr. Mario Elvira Director del Laboratorio de Lanas de la EEA INTA
Trelew),
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Con respecto a las categorias: joven, adulto, fuerte y acondicionado, no se han
notado diferencias significativas respecto a las cotizaciones internacionales. Por lo
tanto se puede decir que en estos productos, la competencia del mohair argentino
practicamente no posee apreciaciones o distinciones diferenciales de calidad, con
respecto al mercado internacional.

En funcidn de lo expuesto, seria aconsejable para el corto plazo utilizar como
productos “punta de lanza” para abrir mercados, las categorias de mohair joven,
aduito, fuerte y acondicionado donde no hay diferencias en calidad con respecto al
mercado internacional, ademas de ser las categorias de mayor volumen de oferta
dentro del programa. Con referencia a los precios, si bien las categorias kid especial
y kid son las mejores pagas en el mercado internacional, Argentina hoy no tiene
acceso a dichos precios por cuestiones de calidad, percibiendo un precio menor por
las mismas, por lo tanto es preferible posicionar las otras categorias donde puede
existir alguna ventaja competitiva y abrir un mercado que vender categorias altas de

baja calidad y a un precio inferior.

En el mediano plazo se deberia alcanzar estandares productivos y de calidad que
permitan vender kid especial y kid de acuerdo a las exigencias del mercado
internacional, para percibir los precios que corresponden a dichas categorias.
Asimismo y para este periodo de tiempo seria aconsejable posicionar la canasta de
producto de mohair haciendo hincapié en el origen patagonico de los mismos,
apoyados en una denominacion de origen y con marca como elementos distintivos y
diferenciadores.

v' Estrategia de comercializacion utilizada en la actualidad, si existe

(precios, canales, distribucidn)

No existe en la actualidad una estrategia de comercializacién externa, ya que adn
los productores que forman el programa mohair no tienen experiencia exportadora,
por lo tanto la misma se disefiara e implementara teniendo en cuenta las estructuras
comerciales vigentes en el mercado internacional y en funcién de lo expuesto en el

punto 6.5 de este trabajo, se desarrollara una estrategia de diversificacion de
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canales usados en forma conjunta, aconsejandose la utilizacion de la venta directa y
la venta a través de un agente.

Con respecto a los precios los mismos estaran dados por el mercado internacional,
ya que en funcién de los volimenes que puedan comercializar los productores del

programa mohair, estos seran tomadores de precios y no formadores.

v' Estrategia de comunicacion {imagen, logo, folletos, pagina web)

En funcién de que compradores y vendedores se encuentran en espacios
geograficos diferentes, resulta casi imposible desarrollar ventas personalizadas con
visitas frecuentes a los compradores como método para entablar una relacion
comercial, por lo tanto la comunicacién a través de distintos medios, se vuelve
indispensable para hacer conocer a los potenciales compradores externos la

empresa y sus productos.

El uso de las nuevas tecnologias (Internet) facilita el acercamiento con el mundo en
tiempo real y es utilizada como herramienta de venta a través del desarrollo de una
pagina Web. Por lo tanto, en el disefio de la estrategia de comunicacion de los
productores del grupo mohair, resulta indispensable desarrollar una pagina web,

que abarque los siguientes contenidos en ingles y castellano:

o Una breve reseiia historica de cémo se llegé a la formacién de la figura
societania que se elija, acompafnada de fotos de los integrantes de la
misma.

o Una descripcion geografica del lugar de produccidén resaltando las

bondades y bellezas de la regidon patagdnica, acompanada de fotos de
paisajes del lugar.

241



0 Descripcion detallada de los productos ofrecidos con especificaciones
respecto a las distintas calidades, large de fibra, finura y demas
atributos o caracteristicas que los distinga, acompanada de fotos de los
distintos productos.

a Un cuadro de dialogo de contacto donde el potencial comprador pueda
enviar un mail solicitando el envié de mayor informacion, o pedido de

muestra y de cotizacién

Conjuntamente con la pagina se deberia desarrollar la imagen societaria que se
elija, comprendida per un logo que simbolice en forma intrinseca lo que se quieran
representar de los productos o del lugar o una combinacién de ambos 6 algun
aspecto simbdlico que los distinga. Dicho logo debera estar presente en la pagina,
como asi también en la papeleria comercial que se disefe y en el encabezado de los

mail que se envien con posterioridad.

Es muy importante con respectc a la imagen mantener una coherencia y una
formalidad, ya que dicha imagen sera la cara visible de la empresa en el exterior y

estara asociada a su seriedad empresaria.

Como complemento a lo descripto sera necesario disefiar folleteria en forma digital e
impresa, sustentada por ejemplo, en un folleto triptico desplegable que resalte los
aspectos institucionales y la oferta de productos con sus caracteristicas especificas,
-acompanfados de fotos. Se sugiere en forma digital porque el mismo se anexara al
mail de presentacién de la empresa enviado a los potenciales compradores e

impresa para ser entregado a los mismos en rodas de negocios o viajes futuros.

v" Restricciones sanitarias en caso de que existieran

No existen restricciones sanitarias para la exportacion del pelo fino de mohair, solo
normas de etiquetado, las que se encuentran en los anexos.

v" Posicionamiento respecto a la competencia
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La estrategia de posicionamiento de productos con respecto a la competencia se
podria dividir en dos fases para acompanar la evolucién y desarrollo de la insercidn
en los mercados externos en el tiempo, de los productores que conforman el

programa maohair.

En la primera fase posicionar las categorias de mohair joven, adulto, fuerte y
acondicionado como productos para abrir mercado, ya que con los mismos no hay
diferencias en calidad con respecto al mercado internacional y para una segunda
fase (mediano a largo plazo) trabajar fuertemente sobre la diferenciacion en calidad
de todas categorias como asi también sobre una denominacién de origen para el
mohair patagdnico con desarrollo de marca para la comercializacion de hilados y

tejidos agiornados con la industria local.

v" Constitucion societaria e inscripciones para exportar

En la actualidad los representantes del grupo mohair se encuentran definiendo la
figura societaria que utilizaran para exportar, una vez consensuada se inscribira en
el registro publico de comercio y posteriormente se realizara la inscripcién en la AFIP
(Aduana) para obtener en numero de registro de importador-exportador que
habilitara a la operatoria de comercio exterior.

9.2 Analisis y Definicion de Mercados de Corto, Mediano y Largo Plazo

Con respecto a este punto, el analisis y eleccion de los mercados por producto se
realizé en el punto 2.1.1., por lo tanto aqui se definira la estrategia de insercidén a los

mercados en el tiempo (corto, mediano y largo plazo) por producto seleccionado.

Definicion de Mercados:

Mercados de Corto Plazo: Aquellos mercados de mas facil abordaje desde el punto

de vista de volumenes exigidos, de menores restricciones de acceso en cuanto a
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normas, calidad y aranceles, como asi también de menores barreras al ingreso por
fletes, logistica, culturales e idiomaticas. Son recomendados para iniciar el proceso
de exportacion para aquellas empresas que nc poseen ninguna experiencia en

Comercio Exterior.

Mercados de Mediano Plazo: En estos mercados se requiere tener alguna
experiencia previa en el proceso de exportacion, sobre todo por la logistica, las
mayores restricciones de acceso en cuanto a aranceles y calidad. Son mercados
mas maduros.

Mercados de Largo Plazo: Son mercados totalmente maduros, hay altas barreras a

la entrada en cuanto al cumplimiento de normas y calidad, puede haber barreras

culturales e idiomaticas y la logistica es compleja.

5102.19.00 Pelo fino, sin cardar ni peinar— Mercados Seleccionados
Mercados de Corto Plazo:

» Uruguay

» USA

> Reino Unido

» Alemania
5103.10.0 Borras del peinado de lana ¢ pelo fino — Mercados Seleccionados

Mercados de Corto Plazo:

> Bolivia

» Brasil

Mercados de Largo Plazo:

244



» Alemania

> HRalia

5105.39.00 Tops de pelo fino — Mercados Seleccionados

Mercados de Corto Plazo:

> Perud
» Chile

Mercados de Mediano Plazo:

> ltalia

Mercados de Largo Plazo:

» Alemania
> Reino Unido

5108.10.00 Hilados de pelo fino cardado .- Mercados seleccionados

Mercados de Corto Plazo:

» Brasil

Mercados de Largo Plazo:

» USA
» Reino Unido

> ltalia
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5108.20.00 Hilados de pelo fino peinado — Mercados Seleccionados

Mercados de Corto Plazo:

> Bolivia
» Uruguay
> Peru

Mercados de Mediano Plazo:

> Meéxico

Mercados de Largo Plazo:

> USA

5109.10.00 Hilados de lana o pelo fino, acondicionados Con un contenido de lana

o pelo fino superior o igual al 85 % en peso — Mercados Seleccionados

Mercados de Corto Plazo:
» Chile

» Uruguay

Mercados de Mediano Plazo:

» México

Mercados de Largo Plazo:

> USA
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5111.11.20 Tejidos de pelo fino cardados, Los demas, mezclados exclusiva o
principalmente con filamentos sintéticos o artificiales — Mercados Seleccionados

Mercados de Corto Plazo:
» Uruguay

> Brasil

Mercados de Mediano Plazo:

> Meéxico

Mercados de Largo Plazo:

» Espafa

> USA

5112.19.00 Tejidos de pelo peinados — los demas — Mercados Seleccionados

Mercados de Corto Plazo:
» Bolivia
» Chile
» Brasil

Mercados de Mediano Plazo:

» México

Mercados de Largo Plazo:

» Esparna

> USA
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5112.20.00 Los demas, mezciados exclusiva o principalmente con filamentos

sintéticos o artificiales — Mercados Seleccionados

Mercados de Corto Plazo:

> Chile
> Uruguay

Mercados de Mediano Plazo:

» Meéxico

Mercados de Largo Plazo:
» Espana
> USA

5112.30.00 Los demas, mezclados exclusiva o principalmente con fibras sintéticas

o artificiales discontinuas — Mercados Seleccionados

Mercados de Corto Plazo:
» Bolivia
» Chile
» Brasil

Mercados de Mediano Plazo:

> México

Mercados de Largo Plazo:

» Espafia

» USA
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Esta clasificacion de mercados en el tiempo, es una propuesta de estrategia de
ingreso que se ajusta al momento inicial de exportacién de los productores de
mohair de las provincias patagonicas, lo que no quiere decir que sea fija e
inalterable.

Es comiun que la dinamica de las exportaciones, cuando se comienza a operar, haga
que mercados que se habian definido como de mediano plazo pasen a corto, o los
de largo pasen a mediano. Es decir el proceso de promocién de los productos y
captura de clientes pueden modificar los escenarios establecidos.

Estrategia de Mercados en el Tiempo por Producto

[PRODUCTOSTEES I V E RCADOS T
IS W C OR T O M| W MEDIANON|IIN "ARGONM|
5102.19.00 Uruguay
USA
Reino Unido
Alemania
5103.10.00 Bolivia Alemania
Brasil ltalia
5105.39.00 Chile ltalia Alemania
Pera Reino Unido
I5108.10.00 Brasil Reino Unido
USA
italia
5108.20.00 Bolivia Meéxico USA
Uruguay
Peru
5109.10.00 Chile Mexico USA
Uruguay
5111.11.20 Uruguay México Espana
Brasil USA
5112.19.00 Bolivia México Espana
Chile USA
Brasil
5112.20.00 Chile Meéxico Espaia
Uruguay USA
5112.30.00 Bolivia México Espafa
Chile USA
Brasil

Ver fichas de mercado en Anexo
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9.3. Estrategia de Venta
9.3.1. Argumentos de venta:

v Filosofia de trabajo basada en la obtencién de mohair de calidad a través del

trabajo mancomunado de todos los productores que conforman el grupo

VY Respeto del entorno natural y cultural de la regidon, como asi también del
cuidado y bienestar de la majada

Y Obtencién de buenos rendimientos por la aplicacién de mejoramiento genético
continuo y buen manejo de los hatos caprinos.

v Produccién certificada por el Programa Mohair de la Secretaria de Agricultura
Ganaderia y Pesca (SAGPyA) de la Republica Argentina.

La carta de presentacion para €l envio a los potenciales clientes se adjunta en los

anexos.
9.3.2. Base de datos de clientes:

La base de datos de potenciales clientes por mercado fue realizada y se presenta

en los anexos.
9.3.3. Contacto de clientes:

Con respecto al envio de cartas a clientes solo se trabajé con el pelo fino de mohair
sucio, ya que el estado actual de los productores de programa mohair solo les
permite comercializar este tipo de producto en los mercados internacionales. Por lo
tanto, se enviaron en total 24 cartas de presentacion, de las cuales 13 fueron para el
mercado de Uruguay, 5 fueron para el mercado de EE.UU., y 6 fueron para Reino
Unido.

9.3.4. Generacion de pedidos de cotizacion:
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El envio de las cartas mencionadas en el parrafo anterior generdé 3 respuestas y
pedidos de cotizacidn a saber:

Mercado Uruguay:
Dancotex (textil): pidié cotizacion porque quieren incorporar la fibra, se le envié la

misma el 13/7.

Manos del Uruguay (textil): Pidié cotizacién y capacidad de produccion , tiempos de
entrega y forma de pago, se le envid el 13/7-

Mercado de EE.UU.:

Ferla USA LLC (importador): Pidié cotizacién CIF Estambul porque la fabrica de
realizacion de tops la tienen el Turquia, se le envié el 13/7

9.3.5. Envio de Muestras:

AUn no se han realizado envios

9.4. Definicion del Plan de Negocios :

9.4.1. Objetivos:

Objetivos de corto plazo: Los objetivos de corto plazo estan planteados para el

pelo fino de mohair sin cardar ni peinar
Mercados seleccionados

v Uruguay
v EE.UU.
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1. Definir e implementar la figura societaria que permita comenzar con las
actividades comerciales, como asi también con la obtencion del registro de
exportador ante la AFIP para poder realizar ventas externas.

2. Intensificar los contactos a nivel clientes potenciales en los mercados de
Uruguay y EE.UU., a través del: envio de cartas de presentacion,

cotizaciones y muestras.

3. Iniciar actividades comerciales generando ventas en el mercado de Uruguay y
EE.UU,, a fines del 2006.

Objetivos de mediano plazo: Dado el lapso de tiempo transcurrido y suponiendo
gue ya se han realizado ventas de mohair sin cardar ni peinar y que sé ha producido
un afianzamiento y experiencia en las operaciones de exportacion, se podria estar
incorperando como producto para ser comercializado externamente el Top de pelo
fino de mohair. Teniendo en consideracién que para poder realizar exportaciones de
tops, necesariamente se debe incorporar valor a través del proceso de cardado y
peinado, si los productores del grupo mohair no han realizado aun las inversiones
necesarias para lograrlo, se recomienda la tercerizacién de dicho proceso a fin de
contar con una oferta de productos mas amplia y percibir una mayor rentabilidad en
funcién de los mayores precios pagados en el mercado internacional por este tipo de

producto.

Mercados seleccionados para pelo fino de mohair sin cardar ni peinar

v Reino Unido

v Alemania

Mercados seleccionados para Top de pelo fino de mohair

Y Chile
v Perd
v italia
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1. Intensificar los contactos a nivel clientes potenciales en los mercados de
Reino Unido y Alemania para pelo fino de mohair sin cardar ni peinar, a través

del: envio de cartas de presentacion, cotizaciones y muestras.

2. Iniciar actividades comerciales generando ventas en el mercado de Reino

Unido y Alemania para pelo fino de mohair sin cardar ni peinar en Marzo 2008

3. Comenzar con los contactos a nivel clientes potenciales en los mercados de
corto plazo para Top de pelo fino de mohair, a través del: envio de cartas de

presentacién, cotizaciones y muestras.

4. Participacién como visitante (sin stand) en la feria Intertex — Milano
(International Textile Exhibition - www.intertexmilanc.it), con visita a clientes

previamente contactados con agenda cerrada en ltalia — Septiembre 2008.

Objetivos de largo plazo: Para esta etapa y en funcién del desarrolla de la
actividad e insercién en el mercado internacional se presume la realizacion de
inversiones en la construccién de un lavadero y peinaduria, como asi también el
agregado de valor necesario para comercializar Hilados de pelo fino cardado y

peinado.

Mercados seleccionados

Mercados seleccionados para Top de pelo fino de mohair

v Alemania
v Reino Unido

Mercados seleccionados para Hilados de pelo fino cardado y peinado.

v Brasil
v Bolivia
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¥ Uruguay
v Peru
v México

1. Intensificar los contactos a nivel clientes potenciales en los mercados de
mediano y large plazo para Top de pelo fino de mohair

2. Iniciar actividades comerciales generando ventas en los mercados de
Alemania y Reino Unido para Top de pelo fino de mohair en julio 2008

3. Comenzar con los contactos a nivel clientes potenciales en los mercados de
corto plazo para Hilados de pelo fino cardado y peinado, a través del: envio
de cartas de presentacion, cotizaciones y muestras

9.4.2. Politicas de Marketing:

Politicas de Productos:

La estrategia a desarrollar con respecto a la politica de productos comercializados
por el grupo de productores de mohair patagdnico en cada mercado seleccionado,

se basa en los siguientes puntos:

Proyecciones futuras de oferta de pelo fino de productores del programa mohair
para el afio 2010, escenarios futuros:

Vv Incremento a razén del 10 % anual- Oferta resultante para el afio 2010,
135.000 kg de mohair.

v Incremento a razén del 20 % anual — Oferta resultante para el afo 2010,
215.000 kg de mohair
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Productos a comercializar en los mercados externos: En una primera etapa solo
se comercializara pelo fino de mohair sin cardar ni peinar, luego y en funcion de la
evoluciéon de las ventas y las inversiones realizas se podra incorporar Top de pelo
fino e hilados de pelo fino cardado y peinado

Inversiones a realizar: si la evoluciéon del negocio y el contexto lo justifican sera
necesario generar inversiones para incorporar valor a través del proceso de cardado
y peinado, como asi también para comercializar hilados de pelo fino cardado y

peinado - construccion de un lavadero y peinaduria.

Politicas de Precios:

La politica de precios es considerada una estrategia de penetracion y captaciéon de
cliente, bajo esta premisa los productores del grupo mohair se manejaran con
flexibilidad en las cotizaciones, dependiendo del negocio, continuidad y tipo de

cliente. No obstante ello, la modalidad es cotizar FOB o CIF.

En caso de utilizarse representantes, los margenes previstos oscilarian en un rango
del 8 al 15% de retribucién.

Politica de Comunicacion:

La politica de comunicacion se basa en generar una imagen empresaria, a fin de

brindar seriedad a los negocios, en cumplimiento de ello se desarrollara:

v Generacién de figura societaria que permita comenzar con las actividades
comerciales, como asi también con la obtencién del registro de exportador
ante 1a AFIP para poder realizar ventas externas.

v Creacion de un logotipo que identifique los productos y la figura societaria

v Disefio de papeleria comercial, correo electrénico, pagina web y folleteria que
acompafien la nueva imagen.
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Por otra parte, se definieron los argumentos de venta siendo los mismos:

v Filosofia de trabajo basada en la obtencion de mohair de calidad a través del

trabajo mancomunado de todos los productores que conforman el grupo

v Respeto del entorno natural y cultural de la regién, como asi también del

cuidado y bienestar de la majada

Vv Obtencién de buenos rendimientos por la aplicacién de mejoramiento genético

continuo y buen manejo de los hatos caprinos.

v Produccién certificada por el Programa Mohair de la Secretaria de Agricultura
Ganaderia y Pesca (SAGPyA) de la Republica Argentina.

Politica de Distribucion:

La estrategia de penetracidn a los mercados seleccionados se realizara de la

siguiente forma:
o Venta Directa:
Por el tipo de producto comercializado, este sistema de venta se podra utilizar en
la totalidad de los mercados seleccionados, contactando a Importadores,
empresas textiles o distribuidores
o A través de Representantes:
Para la utilizacidon de este sistema de venta, se necesita encontrar agentes

especializados o trader con buenos contactos dentro de las principales empresas
textiles.

9.4.3. Acciones
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v Definir e implementar la figura societaria que permita comenzar con las
actividades comerciales,

Y Presentacién e inscripcion ante la AFIP para la obtencién del registro de
exportador - importador para poder realizar ventas externas

v Disefio 'y desarrollo de un logotipo que identifique los productos y la figura
societaria

Y Disefio de papeleria comercial y folleteria institucional (en inglés y castellano)

que acompainien la nueva imagen.
Y Disefio e implementacién de pagina web y cuenta de correo electrénico

¥ Intensificar los contactos a nivel clientes potenciales en los mercados de corto

plazo a través del: envio de cartas de presentacion, cotizaciones y muestras.

9.4.4. Presupuesto estimado de acciones a desarrollar

Conceptos $
[Constitucién e Inscripcidn sociedad 3000
|Diseﬁo y desarrollo Logotipo 1500
IF’ﬂ)eIeria comercial y folleteria 1500
IPagina web 1500
OTAL 7500

Conclusiones y Recomendaciones:

De acuerdo al trabajo realizado en el presente estudio y en funcion del estado
productivo actual del grupo de productores de mohair patagénico, se concluye que,
si bien existen posibilidades ciertas y concretas en el mercado internacional para la
colocacion de productos referentes a toda 1a cadena de valor de mohair y de hecho
Argentina en los dltimos afios ha incrementado sus exportaciones con valor

agregado, el grupo productivo patagénico en particular presenta en la actualidad
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restricciones de indole internas para emprender una actividad exportadora
sustentable en el tiempo.

Lo expuesto precedentemente se basa en que la oferta de productos por ellos
comercializada, solo se limita a pelo fino de mohair sin cardar ni peinar, sin ningan
agregado de valor y con una calidad media, en funcién de las exigencias de la
demanda internacional altamente sensible a precio y calidad. Por otra parte, la falta
de una estructura organizativa moderna, flexible y orientada a los negocios, con
experiencia comercial y en especial con manejo del comercio internacional dificulta
alin mas la posibilidad concreta de realizar exportaciones en el corto plazo, sumado
a ello la falta de gerenciamiento adecuado, como asi también de herramientas de
soporte comercial minimas tales como: papeleria comerciai, folletos y catalogos,
pagina web y mail acrecientan dichas dificultades.

Si los productores del programa mohair pudieran llegar en el mediano plazo a la
produccién de top o hilado, seria mas que conveniente a fin de emprender una
actividad exportadora, dado que tendrian una mayor apertura de mercados para
colocar dichos productos, como asi también podrian percibir un mejor precio y
operar con una mayor rentabilidad. Este escenaric les permitiria a través del
agregado de valor alcanzar una posicion mas competitiva en el mercado
internacional, comparada con el escenarioc actual donde solo pueden exportar
mohair sucio y en inferioridad de condiciones, en funcidon de la menor calidad de sus

productos comparados con el competidor natural que es Sudafrica.

Pero una integracion hacia adelante no solo implica realizar las inversiones
necesarias para alcanzarla, también implica tener una organizacién comprometida
con dichos objetivos, lo suficientemente flexible para responder ante cambios de
contexto y gerenciada en forma empresarial y competitiva para aprovechar

rapidamente las oportunidades y negocios que ofrece la comercializacion externa.
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ANEXO N° 1 Reglamentacion MERCOSUR

MERCOSUR/GMC/RES. N° 9/00
REGLAMENTO TECNICO DE ETIQUETADO DE PRODUCTOS TEXTILES

VISTO: el Tratado de Asuncidn, el Protocolo de Ouro Preto y las Resoluciones N° 91/93,
152/96 y 38/98 del Grupo Mercado Comiin y la Propuesta N° 4/00 de la Comisién de
Comercio del MERCOSUR.

CONSIDERANDO:

La importancia que reviste para los Estados Partes del MERCOSUR de contar con un
Reglamento Técnico de Etiquetado de Productos Textiles, tomando en cuenta el beneficio que
dicha norma redundara en los consumidores a través de un instrumento que asegurara una
clara y correcta identificacion de prendas, hilados, etc., para una correcta eleccidén previo a la
compra, e} posterior control y las caracteristicas de tratamiento, limpieza y conservacién del

producto a lo largo de su vida 1til.

EL GRUPO MERCADO COMUN
RESUELVE:
Art. 1 — Aprobar el Reglamento Técnico “Etiquetado de Productos Textiles”, en sus versiones

en espafiol y portugués, que consta como Anexo y forma parte de la presente Resolucion.

Art. 2 — Los Estados Partes pondrin en vigencia las disposiciones legislativas, reglamentarias
y administrativas necesarias para dar cumplimiento a la presente Resolucién, a través de los
siguientes organismos:

ARGENTINA: Ministerio de Economia

BRASIL: INMETRO

PARAGUAY: Ministerio de Industria y Comercio

URUGUAY: Ministerio de Economia y Finanzas—Direccién General de Comercio -- Area de

Defensa del Consumidor

Art. 3 — El presente Reglamento Técnico se aplicara en el territorio de los Estados Partes al

comercio entre ellos y a las importaciones extrazona.



Art. 4 — Los Estados Partes deberan incorporar la presente Resolucién a sus ordenamientos

juridicos nacionales antes de 5/X/00.

XXXVII GMC- Buenos Aires, 5/IV/00

REGLAMENTO TECNICO DE ETIQUETADO DE PRODUCTOS TEXTILES
I - CONSIDERACIONES GENERALES

1. A los efectos del presente Reglamento se considera producto textil a aquél que, en estado
bruto, semielaborado, elaborado, semimanufacturado, manufacturado, semiconfeccionado,
confeccionado, esté compuesto exclusivamente por fibras o filamentos textiles.

1.1. Ademds, se consideraran productos textiles los siguientes:

a) Los productos que posean, por lo menos, el 80% de su masa constituida por fibras o
filamentos textiles.

b) Los revestimientos de muebles, colchones, almohadas, almohadones, articulos de
campamento, revestimientos de pisos y forros de abrigo para calzado y guanteria, cuyos
componentes textiles representen, por lo menos, el 80% de su masa.

¢) Los productos textiles incorporados a otros productos, de los cuales pasen a ser parte

integrante y necesaria, excepto calzado.

IT - INFORMACIONES QUE DEBERAN CONSTAR EN LA ETIQUETA

1. Los productos textiles de procedencia nacional o extranjera deberdn presentar,
obligatoriamente, en la etiqueta las siguientes informaciones:

a) Nombre o Razdn social e identificacion fiscal del fabricante nacional o del importador,
segun el caso.

a.1) EI nombre o la Razén social del fabricante o importador podra ser sustituido por la marca
registrada por dicho fabricante o importador en el 6rgano competente del pais de consumo.

b) Pais de origen:

b.1.) No seran aceptadas solamente designaciones de bloques econémicos.

¢) La indicacién del nombre de las fibras o filamentos y su composicién expresada en
porcentaje, de la manera que consta en el capitulo IV.

d) Tratamiento de cuidado para la conservacién conforme con lo previsto en el capitulo V.

€) Una indicacidn del talle o tamafio segun corresponda.



III - PRESENTACION DE LAS INFORMACIONES:

1-DISPOSICIONES GENERALES

1.1.) Las informaciones deberan ser veraces y estar en caracteres facilmente legibles y
claramente visibles, no pudiendo en ningln caso tener una altura inferior a 2 mm.

1.2) Las informaciones establecidas en el Capitulo II no podran ser indicadas en forma
contradictoria entre si.

1.3} Las informaciones establecidas en el Capitulo II deberan ser indicadas, satisfaciendo los
requisitos de indelebilidad y fijacién de caricter permanente, no siendo aceptadas
abreviaturas, excepto en el caso de talle o tamafio, razén social (S.A., Ltda., etc) e
identificacion fiscal (C.G.C., CU.LT.,R.U.C,, etc.).

1.3.1) Se entiende como permanente la indicacion que: no se suelte, no se disuelva ni se borre
y acompaiie al producto a lo largo de su vida 1til, en tanto se apliquen los procedimientos de
limpieza y conservacion recomendados.

1.3.2) El idioma a ser utilizado debera ser aquel del pais de consumo y sin perjuicio de que
ademas puedan emplearse otros idiomas.

1.4.} Las informaciones podran constar en una o varias etiquetas 0 a ambos lados de una
misma etiqueta. En el caso de que el producto contenga una etiqueta indicativa de
composicion en un idioma distinto del pais de consumo, se adicionara otra etiqueta con las
denominaciones definidas en el Anexo I, colocada en forma continua o yuxtapuesta; en este
ultimo caso sin ocultar la informacién original.

1.5.) Dos o mas productos textiles, que posean la misma composicion de materias primas y
formen un conjunto que constituya una Unica unidad de venta, y solamente puedan ser

vendidos como tal, podran utilizar una sola identificacion.

2. MARCACION DE HILOS Y PASAMANERIA:

2.1.) En estos productos las indicaciones de caracter obligatorio seran las correspondientes al
Capitulo 1T item 1.) en sus puntos a), a.1), b), b.1) y ¢), v las sefialadas mas abajo, que deberan
ser indicadas en los conos, tubos, cops, extremos de carreteles y micleos de forma que resulte
facilmente legible.

2.1.1) Los hilados, hilos para empaque, cuerdas, cordeles, hilos de coser y tanzas de pescar y
demés hilados textiles tendrdn ademds las siguientes informaciones: niimero de partida o lote,

y una dimension relativa al titulo.



2.2.) Cuando no fueran pasibles de la marcacién descripta, como en madejas y ovillos, las
informaciones podran ser indicadas en cintas o brazaletes que envuelvan cada unidad de
venta.

2.3)) Los productos textiles de pasamaneria tales como: cintas, galones, trencillas, flecos,
bieses, elasticos, puntillas, deberan consignar las indicaciones de que trata el Capitulo II, en la
cinta o abrazadera que envuelva cada unidad de venta, o en un rétulo visible a través de un
envase transparente cerrado, que debera permanecer a la vista del consumidor hasta la venta
total de la pieza.

2.3.1) En el caso de venta fraccionada a solicitud del consumidor, las informaciones deberan

constar a la vista del consumidor hasta la venta total de la pieza.

3- MARCACION DE TEJIDOS

3.1.) Las informaciones dispuestas en el capitulo II 1., en los puntos a), a.1), b), b.1)} y ¢), y las
relativas al ancho deberan constar en una etiqueta fijada o colgante del nicleo (cilindro, tabla
o tablero, etc), que debera permanecer a la vista del consumidor hasta la venta total de la
pieza.

3.1.1) No existiendo micleo (cilindro, tabla o tablero, etc.), la etiqueta se colgara en el lateral
de la pieza de tejido.

3.1.2.) En el caso de que la informacién estuviera consignada en las laterales visibles del
micleo, los caracteres tipograficos deberan ser de por lo menos 5 mm. de altura.

3.2) Los retazos destinados al comercio deberdn tener por 1o menos la informacion de la
composicion del textil indicada en la forma que el comerciante juzgue conveniente.

3.2.1. Se entendera por retazo aquel trozo de tela que no exceda de dos metros cuadrados.

4- MARCACION DE LOS PRODUCTOS COMPRENDIDOS EN LOS PUNTOS 1.1.b)y
1.1.c) DEL CAPITULO L

4.1.) En estos productos las indicaciones de caracter obligatorio seran las correspondientes al
Capitulo Il item 1.) en sus puntos c¢) y d), este dltimo en los tratamientos que correspondan de
acuerdo a la naturaleza del producto.

4.2.) En estos casos la indicacién de la informacion estara exceptuada de los requisitos de

permanencia indicados en el punto 1.3. y 1.3.1) det Capitulo III.

IV. COMPOSICION:

1.) Denominacidn de fibra o filamento:



Fibra o filamento textil es toda materia natural de origen vegetal, animal o mineral, asi como
todo material quimico artificial o sintético, que por su alta relacién entre el largo y su
didmetro, y almn, por sus caracteristicas de flexibilidad, suavidad, elasticidad y finura, lo
tornen apto para las aplicaciones textiles.

1.1.) Los nombres genéricos de las fibras y los filamentos y descripciones son los que constan
en el ANEXO I de este Reglamento Técnico.

1.1.1.} La inclusién de nuevas fibras o filamentos sera realizada de comun acuerdo entre los
cuatro Estados Partes del MERCOSUR.

2.) Las fibras o filamentos deberan ser indicados en forma veraz. Esta prohibida la omision de
fibras o filamentos existentes en el producto que deban constar obligatoriamente en el
enunciado de la composicion.

3.) EI nombre genérico de las fibras y/o filamentos vendrd acompafiado de los respectivos
porcentajes de participacién en masa de materiales textiles en el producto, consignados en
orden decreciente y en igual destaque;

4.) Producto puro o 100% es aquel que, en su composicidén presenta una sola fibra o
filamento. Se admitira: A) hasta un 2% de su masa de otras fibras agregadas con fines
funcionales y B) hasta un 5 % de su masa de otras fibras agregadas con fines decorativos.

5.} EI producto de lana no podra ser calificado de "LANA VIRGEN O LANA DE ESQUILA”
0 tener cualquier otra designacidén equivalente, si, en su composicién, hubiere sido
incorporado, en un todo o en parte, lana recuperada, proveniente de un producto hilado, tejido,
fieltrado, aglutinado o que ya haya sido sometido a cualquier otro procedimiento que no
permite calificarlo como materia prima original.

5.1.) En un producto calificado como "LANA VIRGEN O LANA DE ESQUILA" se admite
una tolerancia de 0,5% {(cinco décimos por ciento} de impurezas fibrosas, cuando esté
justificada, por motivos técnicos inherentes al proceso de fabricacion.

6.) EI producto textil compuesto de dos o mas fibras, donde una de ellas represente, por lo
menos un 85% del peso total, podrd poseer su composicion designada mediante una de las
siguientes formas:

a) por la denominacion de la fibra, seguida de su porcentaje de participacidn;

b} por la denominacidn de la fibra, seguida del indicador "85% como minimo...";

6.1.) En el caso de las letras "a" y "b", no sera admitida cualquier tolerancia en menos.

7.) Todo producto textil compuesto de dos o mas fibras y/o filamentos, en €l que ninguna de

ellas alcance 85% del peso total, sera designado por la denominacioén de cada una de las fibras



dominantes y de su porcentaje en peso, seguida de la enumeracion de las denominaciones de
las otras fibras que lo componen, en el orden decreciente de su participacion.

7.1.) Toda vez que la participacién de una fibra o filamento, o cada una de las fibras o
filamentos de un conjunto fuere inferior a 10% en la composicién del producto, tal fibra o
filamento, asi como su conjunto, podran ser denominados, conforme el caso, con la expresion
"OTRA FIBRA" u "OTRAS FIBRAS".

8) Se admitird una tolerancia de 3%, para mas o para menos, con relacion al peso total de las
fibras especificadas en la etiqueta, entre los porcentajes indicados y aquellos que resulten del
analisis. Esta tolerancia no sera aplicada a lo dispuesto en el punto 4., 5.1 y 6.1.

8.1) En el momento del analisis, estas tolerancias se calcularan por separado; el peso total que
debera considerarse para el célculo de la tolerancia mencionada en el punto 8 sera el de las
fibras del producto terminado.

9) EI enunciado "COMPOSICION NO DETERMINADA" o "FIBRAS DIVERSAS" es
exclusivo y opcional para los productos textiles acabados, cuya composicién sea de dificil
determinacion, por tener en sus materias primas variables introducidas aleatoriamente, de tal
forma de no superar cualquier control sobre la repetitividad de sus componentes, sea por la
variacion de las cantidades empleadas o por la variacidn de las especies de fibras utilizadas, o
atn, por la fluctuacién simultinea de esas dos variables. Igual tratamiento serd destinado al
enunciado "RESIDUOS TEXTILES”, cuando las materias primas sean barreduras y demés
desperdicios o residuos textiles.

10) Para la determinacién de la composicién porcentual de materia prima, no seran tenidos en
consideracién los siguientes elementos:

a) soportes, refuerzos, entretelas, hilos de unién y de conjuncidn, orillos, etiquetas,
aplicaciones, ribetes, vivos, bordes bordados, botones, guarniciones, forros de bolsillos, forros
de bombacha, cuellos, hombreras, puiios, pretinas, cintas de pretina, elasticos, accesorios,
cintas no elasticas, asi como otras partes que no entren intrinsecamente en la composicién del
producto y con las reservas de lo dispuesto en el Capitulo IV. Subitem 11.1.1.

b) urdimbres y tramas de unién para colchas;

c¢) agentes para dar cuerpo, estabilizantes, productos auxiliares del tefiido y estampado y otros
utilizados en el tratamiento y acabado de productos textiles.

11) Todo producto textil confeccionado, compuesto de dos o mas partes diferenciadas en
cuanto a la composicién de las respectivas materias primas empleadas, deberd indicar la
composicién por separado, de cada una de ellas y efectivamente contener las partes

enunciadas.



11.1.) La indicacién no es obligatoria para las partes que no representen, por lo menos, 30%
de la masa total del producto.

11.1.1.) La excepcidn anterior no se aplica a las partes diferenciadas que se encuadren como
revestimientos o forros principales.

12) Las moquettes, alfombras y otros productos textiles similares que posean una base o
soporte textil la indicacidon de la composicidn englobara los elementos textiles de la base y la
superficie peluda siempre que ambos tuvieran la misma composicion. Si la superficie y la
base o soporte tuvieran composiciones diferentes seran indicadas las composiciones de la

superficie peluda y la de la base o soporte en forma diferenciada.

V - TRATAMIENTO DE CUIDADO PARA CONSERVACION:

Es obligatoria la informacién de instrucciones de cuidado para la conservacién, de acuerdo
con las normas ISO vigentes en la materia. Dicha informacién podra ser indicada en forma de
simbolos y/o textos quedando a opcién del fabricante o importador. Son alcanzados por esta |
obligacion los siguientes procesos: lavado, blanqueado a base de cloro, secado, planchado y

limpieza en seco.

VI-ROTULADO EN LOS ENVASES:

1) La indicacion de las informaciones obligatorias en los envases no exime a cada producto
envasado de la presencia de la indicacion de las informaciones exigidas en el Capitulo II, con
las excepciones que se estableceran.

1.1) Cuando la indicacién de las informaciones obligatorias existentes sobre el producto no
pudiere ser vista a través de la transparencia del envase, éste debera consignar por lo menos
las informaciones relativas a: pais de origen, composicidon y tamafio.

2) Los productos textiles, tales como pailales, pafiuelos, rebozos y servilletas, que posean
iguales caracteristicas y composicion podran indicar la informacion obligatoria solo en los
envases, siempre que en éste conste claramente ¢l nimero de unidades y la imposibilidad de
ser vendidos separadamente.

2.1.) En el caso de los paiiuelos de cuello y bufandas se podrd indicar la informacion
obligatoria sobre su envase, siempre que en éste conste la imposibilidad de ser vendido sin €.

3) Los productos textiles que por sus particularidades no permitan la fijacion de etiquetas,
tales como: medias en general, prendas interiores fabricadas en maquinas Raschel, colchas

tipo croché, mosquiteros y ropa para bebé, podran consignar las informaciones s6lo en el



envase, siempre que en éste conste el nimero de unidades y la imposibilidad de venderlos sin
él.

4) Los productos textiles consistentes en telas aglomeradas, obtenidas a partir de la
superposicion de velos de carda, podran presentar sus informaciones obligatorias en el envase
siempre que en éste conste, ademas del nimero de unidades, la imposibilidad de venderlos sin
él.

5) Los productos textiles que se comercialicen esterilizados en envases inviolablemente

cerrados podran consignar las indicaciones establecidas en el Capitulo I1, sobre sus envases.

VII- INDICACION DE LAS INFORMACIONES EN LOS PRODUCTOS DESTINADOS
A LA INDUSTRIA DE TRANSFORMACION

1) Los tejidos destinados a la industria de transformacién consignaran la informacién de que
trata el Capitulo III-3.1) en la forma alli establecida y en ¢l documento de venta.

2) Los hilos destinados a la industria de transformacién consignarén la informacion relativa al
namero de partida o lote y una dimensidn relativa al titulo sobre el producto, salvo para el
caso de los hilados crudos simples o dobles donde s6lo debera registrarse una mencidn
relacionada con la dimensién relativa al titulo sobre el producto. Con relacion a la
informacion establecida en el Capitulo II-2.1) se consignard en el empaque o envase
destinado a contenerlos y en el documento de venta.

3) En los casos de retazos o partes de productos destinadas a la industria de transformacién las
informaciones de que trata el Capitulo II, serdn consignadas sobre el producto o en el
documento de venta.

4) En el documento de venta se admitira la adopcién de codificacién mecanografiada de la

composicion, siempre que se explicite en el mismo su respectivo significado.

VIII - DISPOSICIONES FINALES:

1) El incumplimiento de lo previsto en el presente Reglamento Técnico estara sujeto a las
sanciones correspondientes, conforme a la legislacion vigente en cada Estado Parte.

2) Quedan exceptuados de la obligatoriedad de indicar las informaciones previstas en el
Capitulo II los productos textiles incluidos en el Anexo II.

3) Los casos no contemplados por el presente documento, serdn resueltos de comun acuerdo

por los Estados Parte,



ANEXO N° 2: Especificacion de las Normas del Programa Mohair.

El Programa fija como pautas de base para certificar, los lotes de Mohair trabajados bajo las
siguientes normas:

Con respecto a la esquila

A. Realizada en animales con no menos de OCHO (8) centimetros de largo de fibra.

B. No esquila de animales hiimedos.

C. Realizada en lugar limpio, sin humedad, sobre piso de madera, cemento o lona.

D. Sin dobles cortes.

E. No esquilado de barba y cola del animal.

F. Esquilado al final los animales con fibras de colores, vellones muy inferiores, etc.

Con respecto al acondicionamiento, se pondra especial control sobre:

A. Puntas amarillas.

B. Pelos de color o pigmentados.

C. Lugares del vellon con exceso de fibra medulada (lomo, cuartos).

D. Fibras coloreadas con pinturas o sustancias que no salen al lavado (aceite quemado,
alquitran y pinturas al aceite).

E. Pelos con vegetal.

F. Vellones acapachados.

G. Envasado en fardos de polietileno DOSCIENTOS (200} micrones.

Con respecto a la clasificacion, inicialmente se haré del siguiente modo:

A. Animales de primer esquila (kid).

B. Adultos jovenes.

C. Adultos gruesos.

D. Castrones.

E. Identificacién correcta de la calidad contenida en el fardo.

A partir de esta clasificacién primaria, se estableceran los lotes de kid, primera, segunda y
tercera calidad.

Las pautas exigidas para certificar los lotes de pelo, se iran modificando en funcién de los
avances que el Programa consiga, y se propone como meta entre el corto y mediano plazo
conseguir, en forma consensuada, una clasificacién de por lo menos CUATRO (4) categorias

de velldn, segin calidad y finura.
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ANEXO N° 3: Compradores Nacionales
Principales compradores de Mohair y Lana sin Procesar.

BARRACA ACOPIADORA DEL NEUQUEN.

Domicilio: Zapala

BARRACA MARTINEZ

Domicilio: Zapala

EDGAR CONTIN

Representante de UNILAN

Direccion: Av 12 de Octubrel599, (8400) San Carlos de Bariloche Rio Negro.
Teléfono: 02944 427743

SHILER MARIO
Compra para Leers (PELAMA) en Zapala.
Teléfono: 02942 15 668 321 - 431752

ABDALA E HIJOS SA

Domicilio: Av. La Plata 1970 Teléfono: (02965)422112-422147-422199-424861 CP (9100)
Fax: (02965)432057 Trelew Producto: LANA

Email: maehsa_exportaciones@hotmail.com

Localizacién: Antonio Oneto Norte 158PIT TE: 46830/46112

Cantidad de personal: 39 empleados

Antigliedad de la empresa: 43 afios

Actividad: acopio de lana, pelo, cuero y afines para venta interna y externa.
Productos: lana, cuero, pelo de cabra, lana lavada.

Nivel de produccion total:

6.000.000 kgs. de lana sucia

2.000.000kgs. de lana lavada

Mercados externos atendidos: Alemania, Inglaterra, Francia, Italia, Portugal y México.

CHARGEURS WOOL ARG SA
Domicilio: Av. De Mayo 605 piso 11 Teléfono- : (011)4345-79834-4342-3060-1970
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(02965) 446111 CP (1084) Bs As Fax (011) 4342-0631-3467 Producto: LANA

Email: cwwarg@chargeurs_wool.com.ar

CIA DE TIERRAS SUD ARG SA

Domicilio: Esmeralda 684 piso 14 Teléfono: (011)4393-2025-2039-2043-(02945)495100
CP(1007)

Fax: (01 1)4393-2061Bs As Producto: LANA

Email: ctierras@ba.net

COSULAN S.A.
Localizacion: Galo Lobato 2445 PIT- TE: 46543-46733

Cantidad de personal: 14 empleados

Antigiiedad de la empresa: 4 afios
Actividad principal: comercializacion de lanas

Proximas inversiones: construccion de un lavadero y peinaduria en Trelew.

ESTS TEXTS ITUZAINGO SA
Domicilio: Av. Corriente 456 piso 13 Teléfono:(011)4327-5402/6 CP(1043)
Fax (011) 4327-5408 Bs As Producto: LANA

Email: ituzaingo(@ituzaingowool.com.ar

HART S.A.

Localizacion: PIT - TE:

Antigliedad de la empresa: 14 afios

Actividad principal: Lavadero y peinaduria de lanas
Productos: Tops de lana de cruza y merino

lana sucia

lana lavada

subproductos de la lana

Volumen total de produccion: 7.500 ton. de tops anuales
Mercados externos atendidos: China, Alemania, Francia, Italia, Corea, Bélgica, India,
Uruguay, México, Japdn, Chile, Perd, Espaiia, EEUU, etc.

Productos exportados: tops de lana peinada, lana sucia, lana lavada blousse
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LANERA AUSTRAL SA
Domicilio: Esmeralda 1320 piso 7 “A” Teléfono(011)4328-2000 (02965)443189 CP(1007)
Fax: (011)4328-4848 Bs As Producto: LANA

Email: infolanera@lanera-austral.com

Antigliedad 39 afios

Personal: 110 empl.

Actividad: Industrializacién y comercializacion de lanas y Mohair

Productos: hilados finos de pura lana, Tops de lana peinada, Lana lavada y Subproductos de
lana.

Volumenes de produccién anual: 4.000.000 kg. de lana sucia

Nivel de facturacion anual:

Mercado interno: $ 3.500.000 ( 38 % )

Mercado externo: $ 5.700.000 ( 62 %)

Mercados externos: Latinoamérica, Europa Occidental y Sud- Este Asiatico

FOWLER S.A.
Contacto Comercial: Fowler Marcelo
Teléfono: 011 5811 4066

MARIO ABDALA E HIJOS SA
Domicilio: Av. La Plata 2640 Teléfono: (02965)446031-446112-446830-446027 CP (9100)
Fax: (02965)446030 Trelew Producto: LANA

Email: aachsa@infovia.com.ar

Antigiiedad de la empresa: 20afios

Cantidad de personal empleado: 30 personas

Actividad principal: acopio de lanas, exportacién de lanas sucias, lavadas, y subproductos de
lana.

Productos: lana sucia, lana lavada, blousse

Volumen de produccién total: 2000/2500 ton. de lana sucia

Mercados externos atendidos: Inglaterra, Alemania, Francia, Italia, Bélgica, Uruguay,
Colombia, Turquia.

Productos exportadores: lanas sucias.
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PELAMA CHUBUT SA

Contacto comercial: Carlos Leers

Domicilio: Hipélito Yrigoyen 144 pisol of | Teléfono:(011) 4733-9200-
9205(02965)446180/210 CP(1640) Fax: (011)4733-9206 Bs As Producto: LANA
Email: sales@pelama chubut.com

Antigiiedad: 9 afios

Personal: 53

Actividad: Industrializacion de pelos y lanas

Productos: Bums de pelos y lanas peinadas, Tops de pelos y lanas peinadas
Mercados externos: Asia, Europa y Africa.

Productos exportados: pelos, lanas lavadas y lanas peinadas

SCHNEIDER ARGENTINA SA
Domicilio: Casilla de correo 51 Teléfono: (02965)426043-427691-421405-443066CP
(9100) Trelew Fax: (02965)446991 Producto: LANA

Email: memo.gallia@gschneider.com.ar

STANDARD WOOL ARG SA
Domicilio: Lavalle 465 Piso 3 of 11 Teléfono (011)4322-3621-3543-3469 Bs As
(02965)46328 CP(1047) Trelew fax:(011)(4393-9363 Producto: LANA

Email: swasaba@@swoolarg.com.ar

TEXTIL PUNILLA S.A.
Localizacion: Ruta 25 KM26 PIT - TE:46318

Antigiiedad de la empresa: 82 afios

Actividad principal: Lavadero y peinaduria de lanas- Servicios a terceros de lavado y
peinaduria de Mobhair.

Productos: tops de lana peinada, lana sucia, lana lavada

Volumen total de produccién: 1.200 ton. de lana peinada y 6.000 ton. de lana lavada
Mercados externos atendidos: Europa y China.

Productos exportados: tops de lana y lana lavada
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UNILAN TRELEW SA

Domicilio: Alvarado 2895 Teléfono: (011)4303-1679/83 —4303-1752
(02965)446221-446915 Trelew Fax: (011)4953-4579 Bs As Producto: LANA
Email: unilan{@vianetworks.net.ar

Localizacién: PIT - Casilla de correo 10 - TE: 46869

Antigiliedad: 8 afios

Cantidad de personal: 150 personas

Actividad principal: Lavadero y peinaduria de lanas y Mohair

Productos: lana peinada, lana lavada

Volumen de produccion anual: lana lavada: 3000/4000 tn. Y lana sucia: 6000/7000 tn
Mercados externos: Europa, Asia, EEUU, Paises del Mercosur.

Productos exportados: lanas lavadas, tops de lana, lana sucia, blousse.
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ANEXO N° 4: Informes solicitados

Con respecto a la busqueda de estudio o perfiles de mercado internacicnales de los
productos de mohair'que corresponden a este estudio se le curso por medio de la
Fundacién Fortalecer el pedido a la Fundacién Exportar, segan se transcribe el mail
adjunto:

De: Servicios Fundacion Fortalecer [mailto:servicios@fortalecer.com.ar]

Enviade el: Viemes, 10 de Marzo de 2006 12:46 p.m.

Para: Javier Rodriguez

CC: cbenasayag(@fortalecer.com.ar

Asunto: RE: CONSULTA FUNDACION EXPORT.AR - PERFILES DE MERCADO

Fundacion Fortalecer

Estimado Sr Javier Rodriguez Melo
De mi mayor consideracion:

Por medio de la presente me dirijo a Ud. a fin de consultarle si disponen de
informacion referente a Estudio o Perfiles de mercado para las posiciones
arancelarias que detallamos mas abajo:

Pelo fino de mohair

5102.19.00.1 De cabra de Angora (Mohair)
5102.19.00.11 Sucio (R.2012/93 ANA)
5102.19.00.119M Los demas
5102.19.00.12 Lavado, sin descerdar
5102.19.00.129Q Los demas
5102.19.00.13 Lavado, descerdado

Cardado y/o peinado
5105.39.00.11 Cardado
5105.39.00.12

Hilado de pelo Fino

5108.10.00.000M -Cardado
5108.20.00.000B -Peinado
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Tejidos mezclados Lana y Pelo fino

5112.19.20.000Z De pelo fino
5112.20.20 De pelo fino
5112.30.20 De pelo fino
5112.90.00.300B

Sin mas y a la espera de su pronta respuesta, me despido de Ud. con mi
consideracion mas distinguida

Gonzalo Lopez

Fundacion Fortalecer

5411 4343-3956 / 3957
Piedras 383 -2 ° Piso

1070 - Capital Federal
Argentina
servicios@fortalecer.com.ar
www.fortalecer.com.ar

Hasta la fecha no ha habido ninguna respuesta satisfactoria con respecto al pedido,
mas alla de ello, se buscaron estudio y perfiles en los siguientes sitios especificos
tanto a nivel nacional como internacional de estudio y perfiles de mercado:
http://www.proargentina.gov.ar/bib_proargentina.asp

http://www . exportapymes.com.ar/exportar.htm
http://www.argentinatradenet.gov.ar/sitio/mercado/perfiles.asp
http://www.icex.es/icex/cda/controller/page/0,2956,35582_10145_18309_0.00.html
http://www fas.usda.gov/scriptsw/attacherep/default.asp

www strategis.ic.gc.ca

Sin encontrarse ningun estudio referido a mobhair y sus productos en los paises
buscados.
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Anexo N° 5: ENCUESTA A EMPRESAS LOCALES

CONSULTAS A INDUSTRIA
Proyecto MOHAIR

1. Para ustedes cual es la perspectiva del mercado de Mohair para el corto, mediano
¥ large plazo.

Dificil definir a mediano y largo plazo. Mercado muy cambiante sujeto a MODA y a
necesidades de grandes firmas INTERNACIONALES.

2. Le sirve a ustedes que se entregne mohair de 2 esquilas? Por que?
Si, siempre y cuando tenga un largo adecuado 10 a 12 cmts.

3. Que variables de producto — calidad, aprecian o ponderan mas a la hora de
definir la cotizacion final del producto.

Finura, baja medulacién (complica el tefiido) y poco o escaso pelo muerto o chilla (separar
lotes de Angora vs cruza).

4, Cual es el producto de mohair (Ej: Kid, Joven, adulto, fuerte o acondicionado)
que posee mayor preferencia a la hora de efectuar sus compras.

Depende industria: Cosulan (Schneider =K y J), Pelama (Leers=K y J), Abdala (Agropecuaria
de] Sur= Acondicionado y P. amarillas).

5. A su empresa les sirve que se le entregue el producto ya clasificado o prefieren al
barrer,

S1 muy bueno!!. Hay que mejorar €l sistema de certificacion de calidad!!. (Laboratorio Analan
posee buena imagen)

6. Su empresa estaria dispuesta a realizar algin tipo de alianza estratégica o

convenio de de integraciéon con el grupo de productores agrupados en el Programa
Mohair.

Si (Leers y Cosulan), otros: Hay que dejarlo librado al mercado.

7. De ser positiva su intencion de alianza estratégica o integracion con el sector
primario del mohair, que mnecesitaria como empresa: mayor organizacién,
financiamiento, realizar inversiones, desarrollo de mercades, capacitaciéon u otro tipo
de apoyo.

Nada. Buena predisposicién (no ir a la guerra!!). Ponerse de acuerdo con la fibra que se

requiere, asegurar cantidad y calidad de fibra por ano. Buen manejo de entregas. Establecer
precios.
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8. Cual es volumen de mohair que procesa en premedio por temporada. Del
volumen trabajado comercializa mayormente en brute o con mayor valor agregado
(lavado y peinado — tops u otro).

Cosulan: 100.000 Kg, Abdala: depende el afio, Pelama: Todo lo que sea razonablemente
bueno para el topeado.

9. Cual es su principal mercado, la exportacién (Paises) o el mercado interno.
Cosulan: Exportacion (Europa y Asia). Abdala: interno y muy poco exterior. Pelama: Exporta
TOPS (Europa). Unilan: Exporta (Europa).

10. Como industria cual es la mayor falencia o déficit que reconoce en el mohair
argentino.

Pelo muerto y fibras meduladas.

Lic. Leonardo Luis Claps
Negocios e Innovaciones Patagonicas
Fundacion Fortalecer / Federacion Agraria Argentina
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ANEXO N° 6: Cartas de presentacién y mails de respuestas

De: Fundacién Fortalecer [fortalecer@fortalecer.com.ar]
Enviado: Martes, 27 de Junio de 2006 02:00 p.m.

Para: ventas@fibratex.com.uy

Asunto: Carta de presentacion

Buenos Aires, 27 de junio de 2006

Sefiores:

Fibratex SA

Depto. de importacion
Presente,

MOHAIR DE LA PATAGONIA es una cooperativa argentina de produccién y
comercializacion de mohair, de las provincias patagénicas de Chubut, Neuguen y
Rio Negro.

Nuestra filosofia de trabajo se basa en la obtencion de mohair de calidad a través del trabajo
mancomunado de nuestros asociados, respetando el entorno natural y cultural de la region,
como asi también el cuidado y bienestar de nuestra majada, lo que nos permite obtener buenos
rendimientos por la aplicacion de mejoramiento genético continuo y buen manejo de los hatos
caprinos. Nuestra produccion esta certificada por el Programa Mohair de la Secretaria de

Agricultura Ganaderia y Pesca (SAGPyA) de la Republica Argentina.

Con respecto a la oferta de productos, contamos con las categorias KID especial (23
micras), KID (hasta 28 micras), Joven (28-30 micras), Adulto (30-32 micras), Fuerte
(32 micras) y Acondicionado (mo.hair de varias categorias). Se ofrece sin lavado ni
peinado , como asi también en tops. Todos ellos presentados en fardos de Nylon
certificados por el Programa Mohair de Argentina, de acuerdo a los estandares de
calidad exigidos tanto por el mercado nacional como internacional.
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En la actualidad nos encontramos implementando una politica de expansion y de
diversificacion de ventas externas, teniendo como objetivo de corto plazo afianzar
los mercados de la regién. Por tal motivo, estamos interesados en entablar una
relacién comercial con vuestra compania a fin de realizar buenos negocios para
ambas partes.

Para obtener mayor informacién sobre nosotros y nuestros productos, pueden solicitarla a
fortalecer@fortalecer.com.ar, la que serd enviada a la brevedad.

Quedando a vuestra disposicion para futuras consultas, lo saludo muy atentamente

MOHAIR DE LA PATAGONIA
Lic. Graciela Fernandez

Comercio Exterior

fortalecer@fortalecer.com.ar

De: Fundacién Fortalecer [fortalecer(@fortalecer.com.ar]
Enviado: Martes, 27 de Junio de 2006 02:48 p.m.

Para: info@newcofibre.com

Asunto: Aplication Letter

Buenos Aires, 2006-06-27

Mr:
New co Fibers
Import Depart

Dear Sirs,

MOHAIR DE LA PATAGONIA, is an Argentine Cooperative dedicated to the production

and trade of Mohair from the Patagonia’s Provinces of Chubut, Neuquen and Rio Negro.

in order to ensure the quality of our product we work very close with the members of
our Cooperative, taking into account the principles of animal welfare and the respect
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of the environment and ftraditions of our producers. All this, combined with the
application of good handling procedures and the introduction of state-of-the-art
technology, provides us with good vyield. Our production has been Certified by the
Mohair Programme from the Argentine Agricultural Secretariat.

Our range of product include: KID special ( 23 microns), KID ( up to 28 microns}), Young (
28-30 microns), Adult (30-32 microns), strong (32 microns) and conditioned (mohair from
different categories). These products are available not carded or combed, as well as in tops,
all of them presented in nylon’s bales, certified by the MOHAIR PROGRAMME

accomplishing the most demanding requirements from domestic and external clients.
At present we are working on the positioning and diversification of external markets putting
special attention in regional markets. In this context, we would like to get in contact with you

in order to analyse the way to start a business relation with your company.

For further information about our Cooperative and ours products please contact us at the

following e-mail address fortalecer(@fortalecer.com.ar,

Looking forward to hearing from you,

MOHAIR DE LA PATAGONIA
Lic. Graciela Fernandez

Comercio Exterior

fortalecer@fortalecer.com.ar

Yours faithfully,

Susana D. Gabay

Fundacion Fortalecer
4343-3956 /3957

Piedras 383 —2 ° Piso

1070 - Capital Federal
fortalecer@fortalecer.com.ar
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De: Manos del Uruguay [mailto:manos@netgate.com.uy]
Enviado el: Martes, 27 de Junio de 2006 11:04 a.m.
Para: Fundacion Fortalecer

Asunto: Re: Carta de Presentacion

Estimada Graciela,

Gracias por contactarnos. Nos interesd mucho tu propuesta, serias tan amable de enviarnos
una lista de precios y contarnos un poco sobre su capacidad de produccién, tiempos de
entrega, forma de pago, y toda la informacién que tu consideres que puede sernos 1til en esta
etapa de evaluacion.

Desde ya muchas gracias, quedo a la espera de esta informacion

saludos

Elina

From: Fundacion Fortalecer

To: info@manos.com.uy

De: FERLA USA LLC [mailto:FERLA-USA4@gmx.net)
Enviado el: Martes, 27 de Junio de 2006 03:04 p.m.
Para: "Fundacién Fortalecer”

Asunto: Re: Aplication Letter

Dear Mr. Graciela Fernandez:

Thank you for your email. I am pleased to know the fact that you are interested in starting
business with us in Mohair. We currently are in the need of Raw (Greasy) Mohair of 23-32
microns. We currently need various quantities for our tops manufacturing facility located in
Istanbul-Turkey at this time. We have large customer demand, but we unfortunately can not
accomodate all due to the fact we are not able to import enough quantities from interior and
exterior markets. I would like to start a business relationship with you, and I like to know
what your CIF-Istanbul, TURKEY prices for Greasy for 23-32 microns of raw (Greasy)
Mobhair.

Thanks,
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Onur.

De: FERLA USA LLC [mailto:FERLA-USA4@gmx.net]
Enviado el: Viernes, 30 de Junio de 2006 (03:09 p.m.

Para: "Fundacién Fortalecer” |

Asunto: Re: Aplication Letter

Importancia: Alta
Dear Graciela Fernandez:

How are you? I have recently sent you an email regarding on importing mohair from your
company, but I have not heard from you since. Please let us know your prices at this time, CIF

ISTANBUL-TURKEY if possible.

Thanks,Onur.
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ANEXO N° 7: Fichas de Mercados

Mercado: Uruguay

Cliente Tipo: Importadores, traders, hilanderias y textiles

Canales de Comercializacion: Venta directa, Agentes o representantes
Estrategia de Penetracién: Exportacién directa

Normativa Existente: Exigencia de presentacion de Certificado de Origen,
Certificado Sanitario y de Etiquetado

Exigencia de Calidad: cumplimiento de estandares internacionales

Arancel de Ingreso: 0% MERCOSUR

Mercado: EE.UU.

Cliente Tipo: Importadores, traders, hilanderias y textiles

Canales de Comercializacion: Venta directa, Agentes o representantes
Estrategia de Penetracion: Exportacion directa

Normativa Existente: Exigencia de presentacion de Certificado de Origen,
Certificado Sanitario y de Etiquetado

Exigencia de Calidad: cumplimiento de estandares internacionales
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Arancel de Ingreso:

5102196030 USA 0,4% SGP
51081040 USA 4% + 55,5% especifico
51082040 USA 4%+ 55,5% especifico
51091080 USA 6% + 55,5% especifico

Mercado: Reino Unido y Alemania

Cliente Tipo: Importadores, traders, hilanderias y textiles

Canales de Comercializacion: Venta directa, Agentes o representantes
Estrategia de Penetracidén: Exportacion directa

Normativa Existente: Exigencia de presentacion de Certificado de Origen,
Certificado Sanitario y de Etiquetado

Exigencia de Calidad: cumplimiento de estandares internacionales

Arancel de Ingreso:

510219400
0 Union Europea 0% SGP
51053900 Unién Europea 2%
51081000 Union Europea 2,5%
51111120 Unién Europea 6,4%
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ANEXO N° 8 Nomina de importadores segiin posicion arancelaria

Tipo de

Pagina web /

5102.19.00 | Pais H Empresa Direccion Cuidad Telefono Fax : Fuente
Cliente mail
Direccion de
Uruguay Textil Fibratex SA Emancipacion Montevideo | (5982 )304 1130 3080825 www. fibeatex programacion
4324 £Lom.uy Comercial
(DPC)
Direccion de
. Dancotex Veracierto 2663- . dancotex(@da | programacion
Uruguay Textil SA 12100 Montevideo | (5982) 5255141 5255156 ncotex.com | Comercial
Corto plazo (DPC)
. . . . . www.hisud.c | Guia indistrial
Uruguay Hilanderia | Hisud Soriano 791 Montevideo | (5982) 9010151 9020386 omuy | del Uruguay
. . Marcos Sastre . www.hiperte | Guia indistrial
Uruguay Textil Hipertex 2828 Moatevideo | (5982) 5134351 5148354 < com del Uruguay
. Juan Jose . (5982) Guia indistrial
Uruguay Textil Bantex SA Aguilar 4021 Montevideo | (5982) 3057008 3058238 del Uruguay
310 Hudson st., .
UsA Importador | Foie USA | Suites 2c8d 201 489 2700 00,8 Argentina frade
(PBOX)
Sonora
) Usa Textil Mohair & 915 387 3806 ggf 87 w internct
Mediano Company ohair.com
plazo Granja Koening 1511 heechland 859336 | www.koenin
USA Coonerativa Farm & road Springfield | 859 336 8438 0621 rfam; com internet
P Spinnery slam.com
. Three 5437 Columbia | Pataskala, 740 927 www thrgewi | .
UsA Textil Willows | road Ohio 740 927 8287 3627 lowscom | "em
Reino Importador, | Hairco 23 Dollis Hill 44 20 www.gaddn -
Unido exportador | LTD Estate 105 London | 442088307344 | 9347355 | m.co.uk Koipass
Reino c Paint Box | Valley Miils 16 . 44 19 www, paintbo
Unido Distribuidor Textiles Valley Road Liversedge | 4419 24265123 24235223 | xtexiiles.com Kompass
Reino L Wool www.wooldu
Unido Distribuidor Duvets 44 1263 741799 vets co.uk Kompass
Reino Distribuidor S‘l‘;ﬂf‘iil 44 1274 876797 TP | 44 1274 85 | www,cedicki |,
Unido & Co S 1087 nson.co.uk P
. HT
Reino ¥ 3 Jordangate . 44 162551 | www gaddu
Unido trader ggdit:? & Macelesfield Cheshire 44 1625 427666 1331 m.co.uk Kompass
Heinrich
Largo plazo , . Glaeser Blaubeurer 49731 398 | www plaeser
Alemania | textil Nacht StraBe 263 49731 39810 155 jextilulm de | KOMPass
GmbH
. Schacfer
. imporiador, Alter Postweg 4982159 | www,schaefe
Al¢mania distribuidor g:rinrg:! 101 Augsburg 49821590010 00119 I-pame.com kompass
C.R .
. T ) SchwentinestraBe | 22851 4940529
Alemania | Distribuidor | Rasmuss & 20 Norderstedt 49405293421 19 14 kompass
Co. GmbH
Weber & www.weberh
. s Heusser Lauterbachstraie | 72459 49743195 |~
Alemania | Distribuidor GmbH & 19 Albstadt 4974 31 95 84-0 34-11 eusser- kompass
Co. KG yams.com
. PSP DANY- 14057 49 30 37 539 | www.teddys.
Alemania | Distribuidor BAREN Ronnestrale 14 Berlin 493037595870 5871 de kompass
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5103.10.00 ; Pais Tipo de Empresa | Direccion Cuoidad Telefono Fax Pag':na web/ Fuente
empresa Mail
.. . . Carretera a Paginas
Bolivia hilanderia | HILBO Oruro Km 7 La Paz {591)(22)812474 Amarillas
TALLERE .
Flanta Industrial .
. § SANTA (591)33)3 Paginas
Bolivia CRUZ :glnl: Carr al Santa Cruz | {591)(33)32700 3068 Amarillas
LTDA
TEXTILES
INDUSTRI
L. ; ALES Parque Industrial (591333 Paginas
Bolivia textil SANTA Pesado P 123 Santa Cruz | 59133466000 60320 Amarillas
CRUZ
LTDA
COMPANI
A
IMPORTA . .
Bolivia  |importador | DORA LaPaz | 2410679-2418769 LL@—M Aladi
SUDAME . *
Corto plaze RICANA
SR.L.
CASA
DAS RUA BENTO -
Brasil importador | LINHAS | SALDANHA | GONGAL | (55) 54 - 4525855 %?585;5' :“::‘r‘r’fgr tert ﬁf““““a trade
WEBBER | MARINHO 617 | VES ==
LTDA
PARAMOQ
Brasil textil UNT SAO (55)(11)86577900 | SSNIPH6S | www.paramo | ooy
PAULCO 62812 unt.com.br
TEXTEIS
SOMAR ]:lgSRIQUE
Brasil wader VITORIA MORAES 76 - (55) 27 -3235- (55) 27- | www somarvi | Argentina trade
St TRADING 8228 3235-8228 | loriacombr | net
LTDA CONJ. 910/911
-CENTRO
GISELE AV.PTE. PORTO . .
Brasil trader LAMP  |ROOSEVELT |ALEGRE - 559?3 31-3342- (353‘:)259293 g“c“o—’f’n""—‘r@ﬂ ﬁfm""“ trade
MAZZALL | 601 RS = :
. Distribuido | Litke & Co. | Mérkischer Wep | 48282 492572 93 | www lueke-
Alemania | GmbH | 3537 Emsdetten | *0 227293200 1500 1 coge Kompass
Hanns-
Egon ) {0049) L . .
Alemania trader Kleemeier i:;is:henbachslr Hof 22‘;22} 9281 9281 - W #;genlma trade
GmbH & 2326 e
Co KG
. trader, hobbyshop- | . .. Lidenschei | (0049) 2351 - {0043) www hobbysh | Argentina trade
Alemania . Mintenbeck 1 2351 -
importador | mona d 4326489 4326612 op-mona2d.de | net
. (0049)
Alemania Kameval 1| o cingstr.1s | Leimen/Stl) 0049) 6224 - 6224 - Tnternet
artiketn lgen 53531 54923
importador, N .
Largo plazo [ s distribuidor | AV | Vi Dante 12 | Biclla 0039) 015 -23391 | 0039 0I5 | 1 bi@in it | AYEentina trade
. SAS - 34447 net
mayorista
importador, | Lanificio . m_pizzi{ze :
[talia distribuidor | Ermenegild Via Roma Trivero (0039) 015 - 75911 0039) 015 naermenegild Argentina trade
. 99/100 - 756627 net
, mayorista | o Zegna o
. importador, | LEMificio | oo o Rolandi, | 0039) 0163 - 0039) s.oulione@1a |\ oo rade
ftalia mavyorista Luigi 10 Borgosesia 452111 0163 - nificiogolomb net
¥ Colombo 458012 |aiit
LANIFICI
importador, | O
. distribuidor | BELLAND . 59101 390574 62
Italia . I Via Toscana 25 PRATO 390574 620493 0496 Kompass
Exportador | GIAMPIE
RO, Srl
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i05;39;00ﬁ' PaisRpte [ Tipo de empress | i#| Cuidad ¥z | TelefonoHEa || Fax 4853 | Pagina web / mail Bl Fuente Sragatifd iz
= 5 3 - - u!]i B i -
Peru Importador, textil Universal Textil AV.VENEZUELA Lima www unjversaltexti Aladi
#2505 l.com,pe
. Av, Separadora . (S1¥1)34810 [ (51)(1)34 | hup:/fwww itessa.c
Peru Textil Itessa Industrial 2583 Lima 0z §1002 om.pe Prompex
. Av, Mariscal O.R. (051)(1)4511 | (51)(146 | http:ffwwsw.prosur,
Peru Textil Prosur Benavides 5082 Callaa 070 40925 | compe Prompex
. J . (51)(1)36528 | (51)(1)36 | httplfwwiw.alpa
Peru Textil Alpartpery Av Los Fresnos 184 Lima 2 52812 enycom Prompex
Peru Textil DANUBID S.A.C Av. San Allonso 3% Lima 3560616 3560389 Creditos pery
Peru Hilanderia ;{gaéldena Andina Jr. Conchucos 385 Lima 3280318 Credites Peru
. . . . filasur.com,p | .
Peru Hilanderia FILASUR S.A. #"["{ lg'“ SANTUARIO %‘B ZARA | 455858 | 459-5858 o flasur.eomp | iiermet
" IMPORTACIONE | SAN CRISTOBAL L N .
Peru Emportador, textil SLALO S S.AC. 1566 La Victoria 323-8124 323-8124 | _ internet
{ercados de i (0056) 2
. . . . » n . - FWW, bieh -
orto plazo | Chile distribuidor Almacenes Paris Coyancura 2241, Piso Providencia (0036) 2 -232- o almacenespar Argentina Trade Net
2 336-7805 4066 is.com
. distribuidor Cemercizl Eccsa . (0056) 2 - (0056) 2 . .
Chile importador S.A. / Ripley Huérfanos 979, of. 520 | Santiago 6941000 26941006 www.ripley.cl Argentina Trade Net
) . 0056) 2
. . . Textiles Pollak Av. Pedro de Valdivia {0056) 2 - ¢ . .
Chile importador textil Hermanos S.A. 6149 Macul 450-2000 iglsg www, pollak.cl Argentina Trade Net
. Av. Presidente
. . . . pifvweww. lapolar | .,
Chile :ir?s;‘m_;la%or ]E;glLI"EIESSAE LA Eduardo Fre; Santiago ;gﬁ 2 38334 0-:;%2 18 I_l:l fwww.lapolar, Kompass
ribaigor T Montalva 500-520 =
. importador, : . +56 2 67555 | +56 2 695 : .
Chilc distribuidor Hites sa Moneda 970 Santiago 00 6695 www hites.cl Kompass
HILANDERIA
Chile [mportador PIETRO Av, Pedro de Valdivia Santiago +56 2 23822 | +562 238 | www.romaninalana Kompass
distribuidor ROMAGNOLI 5964 & 87 7938 sl P
S.A.
importador, 0039) 015 (0039)
Ttalia distribuidor Alvigini S.A.S Via Dante 12 Blella - 73391 015 - alphabifin, it Argentina trade net
mayorista 34447
. . 0039} e
. importador, Lanlficio Luigl . 0039) 0163 ; s.multone(@lanifici .
[talia mayorista Colombo Corso Rofandl, 10 Borgosesia - 452111 géggu lombo.it Argentina trade net
. 59013 L
. ' i s : . - . i H
ltalia Trader, importador, | g1 .0 SR1. Via Viaceia /11 MONTEMU | 139057479 | +39 0574 | www gigrginisilvan | o oo
exportador RLO 241 680939 .COm
dercados de -
: , Trader, importador, . http:/fwww sruppot | .
:{:::mﬁ Italia exporader Grupo Tessile essilew internet
. ‘ (0039) (0039} .
i - 1
talia Importador Fllatura di Trivero | Vla Gramsdi, 129 glae?l';a“m 015 - 015 | ennliundinee | ppon
L 541643 254335 -
. 0039) .
. Lanificio F.lli. (0039) ( i matlencerrutif@llanc
Italia Importador Cerrutil Via Cernala, 40 Biella 015 - 35911 2542 e Export. Ar
Borgosesla- | (0039) {0039) lanifigio colamb
[talia Importador Luigt Colombo Corso Rolandi, 10 Provincla de | 0163 - 0163 - @lanificiocatombg | Export. Ar
Vercelli 452111 458012 | .it
Hanns-Egon (0049) :
- K E gg -
:lfrcaq:::i:e Alemania | trader Kleemeter GmbH :a“USChenbaChsuass Hof _00},;?‘,)209281 9281 - :]ww Kleemeier, Argentina frade net
£ p B Co KG 2326 i
. (0049) (0049)
+ . - !' !!It .
Alemania | trader, importador | hobbyshop-mona | Mintenbeck 1 l&udenschel 2351 - 2351 - m:;rfzh sl Argentina trade net
4326489 4326612 | TOmAsRLe
. (Q049)
Alemania | Trader Karneval artikeln | Lessingstr.1S Leimen/St.11 | 0049) 6224 6224 - Intermet
gen - 53531
54923
Alemania | importador, caroval artikeln | Lessineste 15 LeimenStil | (0049) 6224 {9 | wini Fabvenkrug |, o
emama | gistribuidor gstr. gen - 53531 pyrodh Gmbtl g
i (0049)
.| impontador, . - . (0049) 2351 ’ www hobbyshap- .
Alemania distibuidar hobbyshop-mena Mintenbeck 1 Ladenscheid | ° 4326489 ﬁgéﬁlz monazd.de Argentina trade net
Reino . +44 20 7584 | +44 2075 .
Unido textil Tendraheath Ltd 11 Beauchamp Place London 5139 846657 Kompass
Reino - ] +44 1274 74 | +44 1274 .
Unida distribuidor Cullingworth Bradford 1006 737626 Kompass
Reino e . +44 1274 47 | +44 1274 -
Unido diswribuidor mohair | A.C. Wood 1249 660628 Kompass
Reino » . +44 162542 | +44 1625 | www.ft _
Unido textil F. Harding Macclesficld 9625 612836 harding.com Kompass
Reino distribuidor Charles E. West Yorkshire Liverscdec 44 1274 876 | +44 1274 | www cedickinson.c Kompass
Unido Dickinson & Co | WF15 8HN i 851087 | ok P
Reino H.T. Gaddum & - . +44 1625 42 | 44 1625 5 | htip.//'www paddy
Unido trader Co. Lid Cheshirc SK10 |EF Macclesfield 1666 11331 m.co.uk Kompass
Reino importador, : Ashbourne, +44 1335 37 | +44 1335 | www hirkbeckingg]
Unido | distribuidor Birkbock Macleod | ey shire DES 32L 2141 372007 | eodco.uk Kompass
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Reino importador, West Yorkshire +44 127449 | +44 1274 | www.standard- .
Unido | distribuidor Jacomb Hoare 1ud | g app Bradford | 55, 482543 | wool.com Kompass
08.10.00°ER : Paistble |1 ipy de empresa ) Empresateoenhas | Direccion SsRytoey | Cuidad W87 | Telefono W[ Fax¥ii | Pagina wob St |, Fucnt: BRErmiimwe:|
. .Irman. com. b
Brasil trader Truman San Pablo :’ww Iuman.cOM.b | 1nramet
. — [an ]
Brasil ventas de tejidos Mercosul Textil Rua John Hamison, San Pablo (1) 3831 3831.028 www, mercosultexti Internet
613 9593 5 Lcom.br
NASCENTE RUA MEXICO 168 - RIO DE .
. 10% ANDAR - SALA (55) 21 - pascenteimpexp(@a
ercados de | Brasil trader IMPORTACAD B JANEIRO / Idem Argentina trade net
1009 / 1010 - 2269-3146 ol.com.br
rto plazo EXPORTACAC RJ
CENTRO
RUA HENRIQUE (55) 27 -
.. - - ) B
Brasil | wrader SOMAR ¥ITORIA | MoRAES 76 - Con. | JITORIA | (590 27" | 335, | see.somarvions. | argenting trade net
910 /911 - CENTRO 8228
AV. PRINCESA RIO DE (55) 21 .
: - fardmn_e_perry/diua
Brasil | trader TARDIN & PERRY | ISABEL 150 -SALA | JANEIRO/ | (3o) ZL° [ g7s. | s o #emY@Ue | prgentina trade net
1102 - LEME R} 1380 o
usa textil Nilit Amezica 6903 Intemnational Dr | Greensbore 1 336 605- 1 336 605 www.nilit.com kompass
Corporation 1962 -195t
e _ | hup:fiwww, iamhed
USA trader sta trading dervices | 3251 Poplar Ave Memphis, 201252 1) 327 ged.comfcontent/? | internet
7740 97%4
class=home
trans-american 122 WEST STREET . | 718-383- 718-349. | hup:fwww tranclo. | .
usa trader trader BROOKLYN NEW YORK | 3445 2858 com/ ntenet
Interiors Trading 315 North Willow . (813) 258- 813) 258- | http:Awww floridaf | .
USA trader Co., Inc Ave. florida §678 6718 abri internet
Chambell y 201-939- 201-939- | httpifwww cambell | .
USA trader gardiner 4224 4229 ndgardinercomy | e
USA Trader New ¢o Fibers 430 East 36th Street . Charlotic ?&"fm internet
Reino : 28359 49 421 2042 | +49 421 hitpAfrwwwanultifi | .
Unide trader multifiber marcugallee 3 Bremen 250 325558 T de internet
Reino rextil Kinfold erou 0161792 0161792 | hup:/fwww kipfold intermet
Unido pIoIC group 4040 2280 group.com/
Reino : : H.T. Gaddum & +44 162542 | 44 16255 | www gaddum.cou
Unida distribuidor Co. Ltd 3 Jordangate Macclesfield 2666 11331 k kompass
lercados de | Reino importador, Maleolm Ross & Alderley +44 1625 58 | +44 1625 | www, malcolmross
rgophzo | Unido | distribuidar Sons Lid 3A Heyes Lane Edge 3853 586340 | co.uk kompass
Reino Amini Textiles . +44 127472 | +44 1274 | www amini-
Unido trader International Ltd 12 Mill Street Bradford 5950 309675 intermational.com kompass
Reino i +44 1489 58 | 44 1489 5 | swww sailcloth.co.y
Unido textil Kayospruce Ltd 2A Crompton Way Fareham 1696 73489 & kompass
Reino H.T. Gaddum & . . +44 162542 | 44 1625 5 | http:/f'www, gaddu
Unido trader Co. Lid Cheshire SK10 1EF Macclesfield 1666 11331 nLco.uk Kompass
. - LANIFICIO : : . 39100 +390574 62 | +39 0574
[talia textil, tejidos QUADRATL Sti Via dei Fossi 25 PRATO 1216 623216 kompass
. PR LANIFIICO : . ) +390474 53 | +39 0474 .

Ealta textil, tejidas MOESSMER, SpA Via Vogelweide 6 BRUNICO 31 533105 www.noessiner.it | kompass
Italia IMPORTADOR, LANIFICIO Via del Lazzeretto 168 59100 +39 0574 54 | +39 0574 kompass
! exportador CAPRICE, &1l PRATO 0410 542596 P
Italia textil, 1ejidos TESSILVENETA | Via Valgadena 35/B XALSTAGN T;g 042492 33?53424 www.lessilveneta.it | kompass

. L ' . . 59100 +350574 59 | +390574 :
' wivw.Ingela.nel
Ttalia textil, tejidos [NSI?.‘TA Srl Via delle Fonti 393/T3 PRATO 2141 597143 www.insela.nel kampass
5004}
Halia textil, tejidos ERIGN, Srl Via del Molino 106 CALENZAN +39 055 887 | 4390558 wWww erion,il kompass
o 8086 873240
108.20.00 | Pais: -2 [ Tipo de empresa” | Empresa--- +4.7: | Direccion .- .ow g b5 | Cuidad o1 Telefono® - 5| Fax ™. | Pagina web / maili| Fuente 50 ooioss il
. ordenariyahoo.es
fercadas de o ) IMPORTACIONE | Pasaje Max Paredes (591-2)245- | (591-2) / )
Bolivia importador 5 MARGARITA 700 -Pje. Multicolor- | La paz T . embajada
orto plazo . - 3530 212-8584 | immarfceibo. entel
IMMAR Gran Poder-
netbo
COMPANIA Pasaje Waldo (591-2) 241
" . IMPORTADORA | Ballividn Nro. 582 o [ 1591:2) | coimsud@egenbol, :
Baolivia importador SUDAMERICAN | esq. Ecuador - La paz 0679 - 241 241-0679 | com embajada
N 8769
AS.RL. Sopecachi-

- . Av. Kollasuyo 1984 El {591-23238- [ (591-2) marcogomezidunet .
Bolivia importader M.AG. Tejar La paz 3522 738.3522 | e.com embajada
L . TEXTIL SAN Carretera al Norte km, (591-3) 342- | (591-3) informacionesi@itex .
Bolivia | rexti JORGE 2172 Santa Croz | 6504 3427859 | tilsanjorge.com | S04

TEXTILES

i . INDUSTRIALES Parque industrial P.L (591-3) 346 | (591-3) texticruz@hotmail .

Belivia textil SANTA CRUZ 23 Santa Cruz 6000 3460320 | gom cmbajada

LTDA.
Peru Hilanderia ?g“:“'m Andina |, Conchucos 385 Lima 3280318 Creditos Peru
Peru Hilanderia FILASUR 5.A. #A:';'lgl‘ SANTUARIO %’E"Bzm 459-5858 459-5858 :’“’—‘“ﬂimu internet

N IMPORTACIONE | SAN CRISTOBAL . .
Peru Impertador, textil SLALOS S AC 1566 La Victoria 323-8124 323-8124 | _ internet
Peru textil C y C Chozzie SRL | Jr. Risso 335 Lima (S1(147205 | (51)(1)26 | chozzic@tena.com ternet
30 50460 | pe
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ALPACA :
Peru trader TRADING Icnﬂeﬁ;mlnos del Lima 35»81 )1)26380 gé‘)!(sl 1263 alpacat ahoo.es | internet
COMPANY 5.AC.
. Cia. Universal Av. Venezuela 2505 . (D51)(1)3375 | (O51)(1)3 | postmasterf@Bunitex | .
Peru textil Textil 5. A. Cercado de Lima Lima 260 375270 Lom.pe internet
[ndustrias Textiles ;
. ) Av. Separadora . {51)}{1)34810 | (51)(1)34 | sales@itessa.com.p | .
Perv textil ‘;ﬁ,‘i“d Ameried | 1o crial 2583 Lima 02 81002 e intermct
. TEXTIL SANTA - . (5131143612 | (51}{1)}43 | texszpafEterra.com, | . )
Pern textil PATRICIA $.A. Los Alfareros 136 Lima 03 To314 pe internet
| (0398) 2 PO
Uruguay | importador VESUBIO §.A. AV. URUGUAY 1330 MONTEVID | (0598) 2 - yesubipigadinet. co argentina trade net
EO 501.3040 9011777 | MUY
) {0598y 2 )
Umiguay | importador URULAN SR.L. AIZPURUA 2058 montevideo 0598) 2 - urulanJ@intemet.c argentina trade net
308.0940 s5p6.3521 | &0
. AV.GRAL. SAN ! (0598) 2- 0598} 2 - | infolasuizag2netpat . :
Urupuay | importador LA SUIZA 5.A. MARTIN 3628 montevideo 200,399 209.0884 | e.com argentina trade net
WOOLART (0598) 2 )
Uruguay | importader URUGUAY IBIRAY 2272 BIS montevideo gﬁ';ggz 4;' - %lart@mimﬂ argeniina trade net
LTDA, - 7122140 | TN
AV. DANIEL (0598) 2
. . - E!! f AE!! .
Uruguay [ importador FILANER 5.A. FERNANDEZ montevideo gggso)?;g - m I:\rfm@ﬁ!aner argentina trade net
CRESPO 1976 i 9245249 | T~
. . {058) 6 - 058) 6- comercial@agolan, .
Uruguay | importador AGOLAN S.A, I SALVO 99 colonia 1414 1414 —'—n—com_w argentina trade net
DANIEL {0598} 2
Uruguay | importadar EXLAN S.A. FERNANDEZ montevideo 333?030' . ﬁ’l‘—“ﬁ@mg argentina trade net
CRESPC 1760 ) 400.6041 | —
Mexico trader SvVO www.svg-web.com | internet
. S Ing. Zapadores Na. 2, | Estado de g 5393- htp:/fwww benotex | .
Mexico distribuidora benotex fer. piso Méxica 5557-9199 3423 com/ internet
creados de . MERCANTIL . Col. Toriello | +52 55 5606 | +52 55 56
sdiano Mexico trader MURCIA Chimalcoyoll No, 83 Guera 5455 06 6840 kompass
1Z0 . N HILADOS DE Ignacio Picazo Norte 52 246 464 2 | 52 246 46
Mexico distribuidora LANA No. 39 Col. Centro 184 12432 kompass
. impertador/exporta | SANTIAGO Miguel de Cervantes +52 55 5250 { +52 55 52 | www . santiagotextil
Mexico  § jor TEXTIL Saavedra No. 245 Col Granada | ;344 03 9500 | com kompass
Sylvania Yarn . - 1912 564- 1912 554
USA fibras Systems Inc 4035 Mims Rd Sylvania, 7183 3917 kompass
USA fibras Extruded Fiber Inc | 112 Westcott Way Dalion 5277056 226- 13-‘6'%?3 226 kompass
ercados de o Coats North . +1704 329 | 1704 329
rgo plazo UsA distriuidor America 3430 Torington Way Charlote, 5300 5820 www . coatsna.com | kompass
UsA distrividor Jo-Ann Stores, Inc. | 5555 Dawow Road Hudson ;6103;)30 646~ ;16223 46 www joann com kompass
o [, Karten-Bermaha { . 1201 842- i 201 842 .
USA distrinidor Textile Co., LLC 775 Washington Ave Carlstadt 2180 -8552 . %em kompaés
09.10.00 Pais Tipo de empresa Empresa Direcgion Cuidad '} Telefono Fax Pagina web / mail | Fuente
HILADOS Y . .
. . . Rodrigo de Araya 351. 056-2) 238 | : (056-02 . .
Chile hilanderias ginnos GARIB | o 18 ¥ fwm ) 223-5091) www hitega.com | embajada
. . - 1 . . .
Chile hilanderias SUPREMATEX i‘;‘l‘““] Femindez | gutiago (2) 238 4707 4(237238 %—@H“ rematex@e | o oyoiada
HILANDERIA .
. ; . PIETRO Av.Pedro de Valdivia . www romaninalana N
Chile hilanderias ROMAGNOLI s064 Santiage (2)424 7779 sl embajada
S5.A.
Chil hilanderi HILANDERIA El Roble 1077 Santiago (36-2)382- 2()5662-!- www.naisa.cl bajad.
ile ilanderias MAISA S.A 12 2400 2z . embajada
(56-2) (56-2})
Chile hilanderias Eclan Ubertad 21 Santiago 681 0377 | 681 www ccolan.cl internet
5709
. . . . Pedro de Valdivia " 0056 2 238 http Swww romani | .
Chile hilanderias Romaina 5064 Santiago 7038 nalanas.com/ internet
) ) ) avda, amenco ) 56)-(2) - )
Chile hilanderias fibratex ltda vespucio 031t Santiago 5331221 www . fibrtex.com | internet
- 56 .
. representante textil, |, . , . (56-2) htip:dwww. hitega.c .
Chile tejidos hitega 5.2 redrige de araya 951 santizgo 3818800 %) 238509 i s amarillas
. . 56-
. . rovidencia 1476 Of. . 56-2 ( http://www trombe . .
Chile representaciones tromben s.a !6JOIVI i santiago 53531365 i} 235120 nel LT paginas amanllas
(56-2) Gs-
Chile importadara importexsa lda avda. condell 1138-B | santiago 2) 221557 paginas amarillas
2229447 2
- (0598) 2 ]
Uruguay | importador URULAN S.R.L. AlZPURUA 2098 montevideo 0598) 2 - urulan?@intemet.c argentina trade net
508.0940 5063521 | 90
: AV. GRAL, 5AN . (0598) 2 - 0598) 2 - | infolasuiza@netuat N
Uruguay | importader LA SUIZA S A, MARTIN 3623 montevideo 3003996 2050884 | &.com argentina trade not

31




WOOLART (0598) 2 )
Uruguay | importador URUGUAY IBIRAY 2272 BIS montevidco gols;;; i 429. - :;;m'}ﬂ_@m.sg argentina trede net
LTDA, - 7122149 | A
AV. DANIEL 0598} 2
Uruguay | impartador FILANER S.A. FERNANDEZ montevideo gggs&,;’g_ - ;Iana@ﬁlnn L argentina trade net
CRESPO 1976 - 924.5249 | ¥
\ . (058) 6- 058) 6- [ comercial@agolan, .
Uruguay | importador AGOLAN S.A L SALVO 99 colonia 3414 1414 oI argentina trade net
Direccion de
. . N . ww fibrates X .
Uruguay | Textil Fibratex SA Emancipacion 4324 Montevideo ggﬁl 10 3080825 | Rewliratex.com programacion
u Comercial (DPC)
- Direcceion de
Uruguay | Textil Dancotex SA f;{;g eno 2663- Meontevideo 25213521)41 5255156 daésc;tex@dancore programacion
&eom Comercial (DPC)
i , \ . . (5982) ; Guia indistrial del
www lhisud.com.uy
Uruguay | Hilanderia Hisud Soriano 791 Montevidso 9018151 9020386 | www hisud comu Urupuay
. . . (5982) : Guia indistrial del
pertex.
Uruguay | Textil Hipertex Marcos Sastre 2828 Montevideo 5134351 5148354 | www hipertex.com Uruguay
_ | (+53) X
Mexico hilades textiles denim Av. Norte Sur No, 4 Av. Norte (+55) 3357 5358- hutp:frww 000 | cnsmos
Sur No. 4 0045 2575 mAang,com, Inx
. hilados, Luis Ponce Nte. No. Col. La +52775 753 | +52775 17
Mexico | .o ibuidor HILATUL 212 Morena 0215 552311 kompass
. hilados, . Col. +52 231 312 [ +522313
Mexico distobuidor FABRILASTIC Vicente Suirez Aguatcno 3349 12 0685 kompass
TELAS Y . .
Mexico distribuidora PLASTICOS ;Itl:: o Sudrez No. 325 PN:;iszL;a:: ;fgam 8375 ;220183083 kompass
MALDONADOQ : N
. +53) )
. N . Km. 26.5 Autopista | 54020 (+55) s366. | ¢ hitpfiwww kimex.c
Mexico tejidos kimex sa Meéxico-Querétaro Tlalncpantla | 9000 gggg_ om.mx casmos
+55)
. N . 53370 (+55) 5357~ ( iwww o
Mexico tejidos denin sa Av. Norte Sur No. 4 Naucalpan 0045 iggg- P——— cosSmos
: ) - - Av. Del Parque No. (+728y 282 | (+728) | hipJ/www grupom
Mexico hilados tejidos grupo miro 100 52000 Lerma 7533 582.2031 | n COSTOS
, i Ing. Zapadores No. 2, | Estado de 5395- hiip/fwww benotex | |
Mexico distribuidora benotex ler, piso Meéxico 5557-9199 3423 " internet
USA texiil P&B textiles 1580 Gilbreth Road Burlingame L:;l{.j W, phlex internet
3025 South Church : (336) 584- {336) httpifwww - .
Usa trader Gem & Co Street Burlington 0017 5843746 | coc internet
. Osgood Textile West 413-737- WWW xtile | .
USA textil Compaty 333 Park Street Springficld 6488 cu internet
I v ¥A i .
USA textil ﬁg’:‘“" ShatzCo | 3570 East Street Road | Bensalem | 2152455511 %;524555 2w SAASLEOM | 31tornes
White Cloud 412) 203- www whitgcloudin | .
usa | trader Industries 3581 dusiries com/ internet
USA textil La Rug INC 6200 Avalon Blvd,, Los Angeles %20::]) 235- %252900 wivw lanugine. com | internet
11.11.20 % | Pais;-~ | Tipo de empresa *: | Empresa * | Diregcion® ¢ Cuidad sy | Telefono ¢+ | Fax-=i30%| Pagina web¥ivis | Fuénte t84: LT
(5982 www fibratex.com Direccion de
Uruguay | Textil Fibratex SA Emancipacion 4324 Mentevideo 3041130 3080825 * | programacion
e Comercial (DPC)
. Direccion de
Uruguay | Texil Dancotex S5A Y; {?ngo 2663 Montevideo (5529535."1{“ 5255156 danc;lex@dancme programacion
i Cemercial (DPC)
. . . . . (5982) . N Guia indistrial del
Uruguay Hilanderia Hisud Soriano 791 Montevideo 9010151 9020386 www hisud,.com, by Uruguay
. . ; (5982) . Guia indistrial del
Ih 1 X, O
Uruguay | Textil Hipertex Marcos Sastre 2828 Montevideo 5134351 5148354 | www hiperiex.com Uruguay
0598) 2 .
ercados de . . 0598) 2 - ¢ urulan2{@dintemet.c .
rto plazo | UTuBuay | importadar URULANS.RL. | AIZPURUA 2098 montevideo | g0 noae syt |om argenting trade nct
: AV.GRAL. SAN . (0598) 2 - 0598) 2 - | infolasuizafdnelgat .
Uruguay | importador LA SUIZA 5. A MARTIN 1628 montevideo 3003996 209.0884 com argentina trade net
. WOOLART : (0598) 2 - 0982 |, lart@adinet,co
Uruguay | importador URUGUAY IBIRAY 2272 BIS montevideo 712.2149 - argentina trade net
LTDA. : 7122149 | B
AV.DANIEL 0598) 2 - (0598) 2 ] il
Uruguay | importador FILANER 5.A. FERNANDEZ montevideo | gooes - —@—f: by SR argenting trade net
CRESPO 1976 ' 924,540 | O
. . 058) 6- 058) 6 - | comercial@agolan, .
Uruguay | importadar AGOLAN 5.4, ). SALVO % eolonia 5414) 3411 . i argentina wade net
fercados de . distribuideor, LANERA - Col. Del 52 55 5604 5 | 52 55 550 .
edino | M | importador MODERNA Félix Cuevas No. 636 | o1 240 40438 Kompass
azo0 Mexico | mporador, ;‘Eggﬁ‘[gg[c’” Euscbio Gonzslez SIN [ ¢ . o0 0 [524121565 5241215 . K
exportador SORIA 38210 095 65035 HWW.SONA.COM.INXE | Rompass
: importador, Av. Primero de Mayo | Col. San +52 55 5576- | 52 55 535 | www.lanasfiltex.co
Mezxico exportador. textil LANAS FILTEX No. 123 Andrés Atoto | 8311 51946 ™ Kompass
; . Col. San +52 449 9k4 | +52 449
Mexico importador UNION TEXTIL Santo Tomas No. 102 Cayetano 2024 014 2076 Kompass
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. . i TEJIDOS Col. Santa +52 222235 | 5222223
Mexico hitados y tewjidos DIMITEX 40 Norte No. 427 Bacbara 7381 57014 Kompass
Mexico distribuidora benotex Ing. ngadores No. 2, Esfa(‘io de 5557-9199 5395. hitp:jhwws, hengtex internet
ler. piso México 3423 com/
Carretera Cuautitlan 54840 (+55)
. : . o - i . -
Mexico textil grupe romamills Teoloyucan Lote ] Cuautitlan g;szsz) 3870 5870- m.“ sl Oy cOSMos
Sector [ No. 82 Izcalli 1324 —
importador, . 349371220 | 3493711
Espaiia exportador Textil Dobert Sabadell 08205 Cataluiia s 3999 Kompass
importader, Industrial Marin Comunidad | 34964 2102 | 34 964 20
Espafia exportador Textil Castelldn 12006 Valenciana 86 1122 Kompass
importador, 3409373492 | 34 937 35
{ercados de Espaiia productor Sankay Terrassa 08226 Cataluiia 29 7049 www sankay.comm | Kompass
rgo plazo importador, . Comunidad 34 966 567 2 | 34 965 56
Espafia productor Textiles El1 Delfin | Bafteres 03450 Valenciana 86 & 26 www eldelfin.es Kompass
importador, . . Comunidad 34 966 544 3 | 34 965 59 s -
| . joyper.
Espafia productor Textiles Joyper Cocentaina 03820 Valenciana 0 1711 www lexjoyper.cs Kompass
USA importador Actna Felt Corp 2401 West Emaus Ave | Allentown é;.;(? - _lsgl;: 1 wwnw.actnafelt.com | Kompass
112.19.0045 Pai 'I'Tipo de empresa:# | Empresa“H2iday | DireccionS8B LT | Cuidad A3 [ Telefono 258} Fax W55 | Pagina web / mail & | Fuente smms ftaskiami)
- 591-23 228-
{ercados de . . C. Independencia ( (5%1-2) ,
srto plazo Bolivia textil ARMERO SRL. | "aes La paz [3)3;5) -228- | Jo8.3750 embajada
[(591-2) 221-
TEJNIDOS DE - 0581 —221- .
o " . . - péy . .
Bolivia tejidos PUNTO ?151\5{|lhguaya Nro La paz 2418/ 735- 352?025)3] luisferlp@yahoo.co embajada
“ROSARIC" 27917 : m
Celular
; (591-2) 285- i
Bolivia hilanderia “HILBO" §.A, Carretera a Oruro KM. Lapaz 2179 - 285 (391-2) meoiddentelnet.bo embajada
17 2650 2852179 | &7/ ————
(591-2) 221-
. . C. Narciso Dulon Nro, 1235/ 221- (591-2) luis_pizarrofPaseall .
Bolivia textil ASEA LTDA 516 La pazr 01737 221- 2210860 | dag embajada
0231
. ] VULTEXIBER Carretera a Oruro KM. (591-2) 282- | (391-2y |_ ) .
Bolivia textil LTDA. 7 Nro. 88 La paz 4040 3811395 vultexfflentelnetbo | embajada
(591-2) 278- i )
Bolivia | hilanderia NOVARA SRL | Calle 14 Nro. 553 La paz agess27e. | (912 | novora@entelnet | o iage
Obrajes 4905 278-4794 | o
Bolivi textil DINAMICA Calle Estados Unidos L (391-2) 222- | {391-2) dinatex@dinatex.c mbaiad
aivia - texdd TEXTLL LTDA, | 1458 A paz 2324 222-1120 | om Fmbajada
{5391-2) 221- (591-2) maritza@utex. bo /
Bolivia textil AMETEX Calle Yanacachi 1489 | Lapaz 0395 £221- " | japp@americatextil | embajada
221-9707
5154 £om
. . importadora textil Av. Libertador nicolasclel@yahoo. . .
Chile importadora nicolas jarufe O higgins 640 La serena 51323359 com paginas amarillas
) (56 ] ]
. representante textil, | . . . (56-2) http:Afwww hitepa. . .
Chile tejidos hitega s.a rodrigo de araya 951 santiago $83ZE00 f) 238509 1 paginas amarillas
providencia 1476 Of . (56-2) (e hitp:/furww jrombe . ,
Chile representaciones tromben s.a 601 " | santiage 3343865 g) 235100 n._u:]- paginas amarillas
(56-2) (3o ) .
Chile importadora importexsa ltda avda condell 1138-B | santiago 3790447 2y 222557 paginas amarillas
2
. = : - - ; - - | htipdiwww tejidose | .
Chile tejidos ricetto tejidos 3 Poniente 363-1 Vifia del Mar 259?0122 .‘(.!536;)435'28 ?cettn/.\cjww SNA0SE | internet
. . (56-2) ttpfiwww caffure | .
Chile textil caffarena 450-5560 nacl internet
. . .. hiip Swww tejidas] | .
Chile textil Tejidos Los Robles osrables.clf internet
. . exequicl . {56) - (2) -
Chile textil suprematex fernindez 2321 santiago 3384707
. . . ) - - (56)-(2) -
Chile textil textil las dalias s.a. | las dalias 2953 santiago 2382259
HILANDERIA
; X . PIETRO Av.Pedro de Valdivia . Wwww.romaninalana .
Chile hilanderias ROMAGNOLL 5064 Santiago {2)424 7779 s.cl embajada
5.A.
Chile hilanded HILANDERIA El Roble 1077 Santiago (36-21382- 2(}?21 - www. inaisa.cl embajada
Handerias MAISA §.A. oble & 8400 So8s ANAIEA !
(56-2) (56-2)
Chile hilanderias Eclan Libertad 21 Santiago 681 0377 {681 www ecclan gl internet
5709
CASA DAS BENTO _ {55) 54
Brasil importador LINHAS WEBBER E":;Iiﬁ_:'g?;?‘\ GONGCALYE 35552)585545 - %ﬁg@m Argentina teade net
LTDA S 4525853 | ™
. N PARAMOUNT SAQ (35)(114657 | $5M11M6 | www. paramount.co
Brasil | textil TEXTEIS PAULO 7500 562812 | by Internet
RUA HENRIQUE (55) 27 - T
Brasil | trader SOMAR VITOR'A | MORAES 76 - CONJ. ) 27 |3ms. | Eesomardtoria. | i irade e
910/911 - CENTRO 8228 —
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PCRTO (55) 51- .
. GISELE LAMP AV, PTE. (55} 51- pmazzolifdterra.co .
Brasil trader MAZZALI ROOSEVELT 601 Q;EGRE - 1342.9993 3;;;— p.br Argentina trade net
Naucalpan 52)
. f e . . D . c | .
Mexico textil, distribuidor | kaltex sa Izngs Mllitares No , Estado 33)265600 572657 ::‘ szww kaliex.e internet
de México 93 I
Mexico hilados tejidos Textiles Av, Bugambilias No. | 72550 (+222) 244- | (+222) httpdfwiww textilesi internet
i Insurgentes 6111 Pucbla 3227 244-3227 | nsurgenies.com
. ) +55) )
N , . Telas Carolina ¥ Blvd. Manuel Avila 53500 53500 { http:/iwww.corolin | .
Mexico hilados tejidos Reforma Camacho No. 570 Naucalpan Naucalpan ;ggg ayreforma.com.mx tmtemet
. +55) )
. " . Km, 26.5 Autopista 54020 (+55) 5366- ( hitp:fwww kimex.e
Mexico tejidos kimex sa ) : 5366~ COSMOs
Aercados de México-Querétaro Tlalnepantla | S000 9050 Qm,mx
nediano (+55)
. . . - tp:ff! .anp
lazo Mexico tejidos denin sa Av, Norte Sur No, 4 33370 (+33) 3357 5358- hitp:/jwww. grupoto COSmos
Naucalpan 0045 2575 Mano.com.mx
. . .. . Av. Del Parque No. (+728) 282- | (+728) http:/iwww. anitpom
Mexico hilados tejidos ETUPO Miro 100 52000 Lerma 7523 282-2031 | iro.com COSMos
. distribuidor, LANERA - . Col. Del 52555604 5 | 52 55 560
Mexico | ;mportador MODERNA Félix Cuevas No. 636 | y, 240 40438 Kompass
. NEGOCIACION .
. importador, Eusebio Gonzalez /N . 524121565 | 5241215 .
Mexico exportador gggﬁiL DE 18210 Soria 38210 095 5 5015 www sonp.commx | Kompass
. importador, Av. Primero de Maya | Col, San +52 55 5576~ | 52 55 535 | www lonasfiltex.co
Mexico | onador, rextil | WANAS FILTEX {0153 Andrés Atoto | 8411 91946 |m Kompass
. Mossén Jacint BARCELON 93 778 71 | textiber/@infoadvis . N
Espaiia textil TEXTIBER, §.A Verdaguer, § A 93 778 71 41 40 ers.com Suplemento industrial
Espaila importadora textil | GRATACOS PS GRACIA 108 B ﬁARCELON 932387353 ?g 21830 www.gratacos.com | Camara
Espata | importadoratextit | GRASSOLER SA | CL CLOTA 22 BARCELON | 03 5808835 | 52 °2 2 | www srassoler.com | Camara
. . TEXTIL BCH, BARCELON 93 820 90 | www textil-
Espafia importadora textil S.A. Almogivares, 68-70 A 93 820 76 07 34 ch.com Camara
- CL DANIEL DEL
Espafa importadora textil CREACIONES OLMO GONZALEZ | Valladolid www creni,es/ Internet
NICOLAS 13
. - 93 881 91 - . .
Espafia textil TEIXITS TORNE, | Caml de les Comes, 4 | Barcelona 93 8819224 27 Suplémento industrial
viercados de | Espafia textil g‘fARRERAS‘ Barcelona 938773284 gg 87724 :T;'::n . rede Suplemento industrial
argo plazo - all -
14.966 544 14-966 htep://www textib.or
Espafa importadora textil [ ABAD VILA SL CR MURO-PEGO 0 Valencia 00§ 544 131 wabadvilahome.ht | internet
m
. P : 34
. . Adolfo Dominguez | San Cipridn de Vidas 34 www,adolfo- ,
Espafia | importadora textil | ¢\ Calle 4 Parcela 8 Ourense 988398705 ?8824676 dominguezcomf | ™!
Espana importadora textil Cima SA ?am[ Ca La Madrona, Barcelona 937903535 2: 73062 :W{“"‘w Suplemento industrial
Usa textil P&B textiles 1580 Gilbreth Road | Burlingame ;:_1{:” www phexe | iniomeq
3025 South Church . ~{(336) 584 | (336} hupHwww gem- | . .
usa trader Gem & Co Street Burlingten 0017 $84-3746 N internet
Usa trader BMT Comodity 530 Fifth Avenue New York 5122%]20) 302- 3(133')? 302- httpbminy.com/ | intermet
$112.20,00 | Pais ~ ™ | Tipode empresa ' { Empresa " | Direccion ~ V' Cuidad | Telefono | 'Fax | Pagina web/ mail | Fuente”
Vercados de | o - . . . ) . 56)-(2) -
sorto plazo Chile hilandenia hilanderia renca alberta pepper 1610 santiago 5418585
- - exequiel . (56) - (2}-
Chile textil suprematex forndndez 2321 santiago 2384707
) ) ) ) . . (56)- (2} -
Chile textil textil las dalias s.a. | las dalias 2953 santiago 2382759
. . impontadora textil | Av. Libertador nigotasclgl@ \ .
Chile importadora nicolas jarufe O'higgins 640 La serena 5122 3359 com paginas amarillas
. 56- ,
. representante textil, | . . , (56-2) ( hiip/f'www. hitega.c . .
Chile tejidos hitega s.a rodrigo de araya 951 santiago $838800 f) 238505 i paginas amarillas
Chile resentaciones tromben s.a providencia 1476 OF antia (56-2) 25;62-35120 hitp:/fwww, irombe i il
represel . 601 Santiago 2153865 2 acl paginas amarillas
HILANDERIA
: : . PIETRO Av.Pedro de Vaidivia ; www romaninalana .
Chile hilanderias ROMAGNOLI 5964 Santiago (2)424 7779 ol embajada
S.A.
. . . HILANDER{A . (56-2)382- (56- . .
Chile hilanderias MAISA §.A. El Roble 1077 Santiago 2400 2)968%‘1- www maisa.cl embajada
{56-2) (56-2)
Chile hilanderias Eclan Libertad 21 Santiago 681 0377 | 681 www,ecolan.cl Internet
5709
(5982 WWW tex.coim. Direccion de
Uruguay | Textil Fibratex SA Emancipacion 4324 Montevideo Y3041130 3080825 “ = * | programacion
w Comercial (DPC)
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Direccion de

. Veracierto 2663- . (5982) dancotex@dancote )
Umignay | Textil Dancotex SA 12100 Momntevideo 5355141 5255156 - programacion
— Comercial (DPC)
. " ; . : {5982) . Guia indistrial del
Uruguay | Hilanderia Hisud Soriano 791 Montevideo 9010151 9020386 | www.hisud com.uy Uruguay
. . . {5982) . Guia indistrial del
hipertex.co;
Uruguay | Textil Hipertex Marcos Sastre 2828 Montevideo 5134351 5148354 | www hipertex.com Uruguay
] {0398} 2 -
Uriguay | impartador URULAN S.RL. | AIZPURUA 2098 montevideo | 2398} 2 - U 2@IMEMELE | s trade net
08.0940 | gpg s [0
. AV.GRAL. SAN . {0598} 2 - 0598) 2 - | infolasuiza(@netyat .
Uruguay | importador LA SUIZA S.A, MARTIN 3628 montevideo 00,3996 2000884 | e.com argentima trade net
WOOLART {0598) 2 ;
Uruguay | importador URUGUAY IBIRAY 2272 BIS montevideo gol?ghé- - : ) laci@adinet.co argentina trade net
LTDA. - 712.2149 | T
AV. DANIEL (0598} 2
Uruguay | impartador FILANER S.A. FERNANDEZ montevideo g;gsg;rgg - :lnlana@ﬁlan argentina trade net
CRESPO 1976 : 0245249 | LAY
) - {058) 6- 058) 6- | comercial@azolan, .
Uruguay | importador AGOLAN S A L SALVO 99 colonia 3414 1414 — arpentina trade net
Mexico trader SvQ www svo-web.com | internet
. A Ing. Zapadores No. 2, | Estado de 5395- httpffwww.benotex | .
Mexico distribuidara benotex ler. piso Méxica 5557-9199 3423 comd internet
Carretera Cuautitlin 54840 {+59)
. . . f - httpfwww, -
Mexico textil grupo romamills Teoloyucan Lote | Cuautitlin &;’? 5870 5870- :::"sh;:'lwmrsma COSMOS
Tercados de Sector 1 No. 82 Tzcalli 1324 S
iediane . distribuidor, LANERA . ‘Col. Del 52555604 5 | 52 55 560
lazo Mexico | importador MODERNA Felix Cuevas No. 636 | g, je 230 40438 Kompass
. NEGOCIACION .
. importador, Eusebio Gonzilez S/N . 524121565 [ 5241215 .
Mexico exportador gggﬂl. DE 38210 Soria 38210 095 6 5035 www soria.com.mx | Kompass
: importador, Av. Primero de Maye | Col, San +52 55 5576~ | 52 55 535 | www lanasfiltex.co
Mexico | exportador, toxtit | WANAS FILTEX | o 133 Andrés Atoto | 8411 91946 |m Kompass
Poligono Industrial "EL 93750 04
Espaila textil Tricotex,S.L. Cros" Josep Trueta,9 Barcelona 9375003 18 18 www.tricotex.com | Internet
Piso
Espaia | textil BURETEX, 5.A. Girona 972 4203 00 ggz 219 %"fﬁ‘-@w Suplemento industrial
Espafia | textil ANGLATEX, §.A. ﬁ‘“"""“ deComeos | g elona | 93230 50 67 gg 82020 %@m Suplemento industrial
dercados de | Espaila textil Conva ?_’t ?;; Antonio Gaudi, Barcelona 93 58738 90 g:: 58738 :mﬂ@w Suplemento industrial
Irgo plazo - =
Espafla | textil INMATEX, S.L. gg a. De Ribesalbes, | 0 citton 964 210 286 ?g; 20 inmatex(@xpress.es | Suplemento industrial
importador, . 349371220 | 34937 11
Espaia exportador Textil Dobert Sabadell 08205 Catalufia 05 3909 Kompass
importador, Industrial Marin . Comunidad | 34 964 210 2 | 34 964 20
Espatla exportador Texil Castellén 12006 Valenciana 86 1122 Kampass
importador, 349373492 | 34937 35
. . y.C
Espaila productor Sankay Terrassa 08226 Catalufia ¥ 7 049 www sankay.com Kompass
112.30.00 | Pais Tipo de empress | Empresa Direccion Cuidad Telefono | Fax__ " | Pagina web Fuente
(591-4) 425- -
dercados de | gy | il LIBERTY S.A. | Calle Cuzeo 1449 Cochabamba | 4073 / 425. | 391-4) | joschasbun@@hotma | oo,
orto plazo 8638 425-4074 | iLeom
. 591-4) 426- . .
. . TEXTILES Av. Blancoe Galindo { (591-4) texticaidinfobol.co .
Bolivia textil CAPINOTA S.RL. | km. 10.5 Cochabamba g;gé /426- 4260322 |m cmbajada
. . Parque Industrial Mza. (591-3) 346- [ (591-3) http.fAwww fiatexa. .
Bolivia textil FRATEXA S.R.L. P Santa Cruz 1758 346-4537 | com embajada
. . Carretera a Cotoca km. (591-3) 388- | (591-3) http:/iwww.grigota. :
Bolivia fextil GRIGOTA S.A. 112 Santa Cruz 2424 388-2975 | com/ embajada
. TELARES SANTA | Carretera al norte km. (591-3)923- | (591-3) tesacruzgdeotas. co .
Holivia | telas CRUZ LTDA, 27 Senta iz | 3700 923-2099 | mba embajada
Bolivia | hilanderia NOVARA SR, | Calle14Nr.555 L, Swos 1 | €912 | novana@entelneth |y
| Obrajes s 4905 278479 | o embajada
Bolivia texil DINAMICA Calle Estados Unidos La paz {591-2) 222- [ (591-2) dinatex@dinatex.c embaiada
TEXTIL LTDA. | 1458 v 2324 2221120 | om J
(591-2)221- (591-2) maritza@utex.bo /
Bolivia textil AMETEX Calle Yanacachi 1489 | La paz 9595 /221. inppiifamericatextil | embajada
221-9707
S154 COm
HILANDERIA
; . . PIETRO Av.Pedro de Valdivia . www.romaninalana .
Chile hilanderias - ROMAGNOLI 5064 Santiaga {2)424 7779 sl embajada
S.A
. o HILANDERJA ) (s6-2382- | 08 . .
Chile hilanderias MAISA S A, El Roble 1077 Santiago 2400 gzgil— www.maisa el embajada
{56-2) {56-2)
Chile hilanderias Eclan Libertad 21 Santiago 681 0377 | 681 www.ecolan.c] internet
5709
0056) 2
. . . . (00563 2 - ¢ www almacenespar
Chile importadores Almacenes Paris oyancura 2241, Piso 2 | Pontevedra 3367805 456362 is.com Export.as
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56) 2- 695

(56} 2 -

www.castrodonoso.

Chile disttibuidores Castrodonoso 8.A. | Moneda 950 Santiago 2091 954091 | o Export.ar
) ... Avenida Presidente (56) 2-959 | (56) 2 -
K i : www,cencgsud.cl
Chile distribuidores Cencosud Kennedy 9001 Piso 5 Las Condes 0470 059 0470 | Hw.cencosy Export.ar
. TR Comercial Eccsa . (0056) 2 - (0056) 2 .
Chile distribuidores S.A, / Ripley Huérfanos 979, of 520 | Santiago $941000 26941006 | H2E rplev.cl Exportar
. Avenida Libertador :
. . Comercial APS rro Estacidn (56) 2-380 | (56) 2-
Chile distribuidores Leda, E;(:}'l;ardo O'Higgins Central 8200 3808224 Export.ar
. Ciudad }
Chile distribuidores Comvesa r\.vemda del Valle 725 Empresarial - (56) 2-484 | (56) 2~ mrodriguez@dys.cl | Exportar
Piso 5 7700 484 770
Huechuraba
ctite | distribaidorss Textiles Pollak Av. Pedro de Valdivia | 10056y 2- |00 | et Exsort.
- 450- .pollak.
Hermanos 5.A. 6349 ! 450-2000 2010 port.ar
. s Confecciones . (56) 2-556 | {56) 2- | comprasf@umbrale,
Chile distribuidores Umbrale Ltda, Carmen 1320 santtago 7831 5555159 | el Export.ar
. distribuidor, LANERA . , Col. Del 525556045 | 52 55 560
Mexico importador MODERNA Félix Cuevas No. 636 Valle 240 40438 Kompass
. NEGOCIACION :
. importador, : Eusebio Gonzilez SN . 524121565 | 5241215 . .
.ggria.co
Mexico exportadar gggmL DE 18210 Seria 38210 095 6 5035 www.goriz.com.mx | Kompass
Aercados de : impertadeor, Av. Primero de Mayo | Col. San +52 55 5576- | 52 55 535 | www.lanasfiliex.co | ..
nediano Mexico exportader, textil LANAS FILTEX No. 123 Andrés Atoto | 8411 9-1946 m Kompass
lazo Carretera Coautitlan 54840 (+55)
. . . . - tp. roma-
Mexico textil grupo romamills Teoloyucan Lote 1 Cuautitlin &;‘? 3870 5870- mill ';wwwmt : COSMOs
Sector | No. 82 lzcalli 1324 is.com.m
Mexico trader SVO www svo-web com | internet
. c e Ing. Zapadores No. 2, | Estado de 5395. hitp/www benotex | .
Mexico distribuidora benotex Ter. piso México 5557-9199 1423 com/ internet
Espaiia textil TEIXITS TORNE, | Camide les Comes, 4 | Barcclona 93 88192 24 g’; 88191 Suplemento industrial
Espan | textil F. CARRERAS, Barcclona | 938773284 | 22 87724 | fusteami@mxdsede | o onono inustrial
5.A 02 sth.es
hitpfwww textil or
Espaia | importadoratextil | ABAD VILASL | CR MURQ-PEGOO | Valencia 33'5966 344 ;3;9:’; /abadvilafhome 1 | internet
n
- . 34
. . Adolfo Dominguez | San Cipridn de Vifias kX wwy, adobfo- .
Espafia importadora textil SA Calle 4 Parcela 8 QOurense 088398705 ?88246?6 ez Co intermet
vdercados de - - -
. - . . cimatextil.cq s .
argo plazo Espafa importadora textil Cima SA (]:arm Ca La Madrona Barcelona 93 790 35 35 z; 790 62 I\:rlww inauesul.e Suplemento industrial
Poligeno Endustrial "El 93 750 04
Espaiia textil Tricatex,S.L. Cros" Josep Tructa,? Barcelona 9375003 18 38 www tricotex.com | Internot
Piso
: : 97242 19 | hurstex@infongyoe . .
Espaila textil BURETEX, §.A. Girgna 972420300 o7 o com Suplemento industrial
Espaita textil ANGLATEX, 8.A. ﬁ:anado de Carreos Barcelona 93 830 50 67 gg 82020 c:v:.:m; comzy Suplemento industriat
, 215-635. 215-635- | www randhsales.co | .
USA broker R & H sales 9 Lanfair Road Cheltenham 7107 7137 o internet

36




Anexo 9

I

Instrucciones para Completar la Soficitud del Registro de Marca

AREA POR NUMERO DE ACTA .

|
Esta area no debe completarse, en la |m|sma el INSTITUTO NACIONAL DE LA
PROPIEDAD
INDUSTRIAL, asienta el pago y el nimero de trdmite que corresponde a dicha solicitud.
Puede
utilizar este espacio solo si presenta una modificacién a un trémite ya iniciado.
AREA TIPO DE TRAMITE !
Se debe consignar el tipo de tramite:
+ N: Si es una solicitud de marca nueva. _
« R: Si solicita una renovacion. W
¢ M: Si sobre un expediente ya iniciado presenta a!guna modificacién.
Su presentacién puede requerir mas de una hoja, utilizando anexos para mas t:tuiares o
para detallar la limitacion, completadas las hojas necesarias debera enumerarlas y-
consignar el total de paginas, de manera que si tiene cuatro paginas, esta sera |a HOJa N
1 de 4, |a siguiente ser& la Hoja N 2 de 4, y asi sucesivamente. Lo
Si es su primera presentacién no corresponde llenar la Fecha de Presentamén pero si se
trata de una modificacion sobre un expediente ya iniciado debe consugnar Ia Fecha de
Crigen.
AREA 1 - TITULARIDAD
Debera consignar el N total de titulares para su solicitud. En este formulario séio hay
lugar para uno, los restantes se consignaran en el Anexo correspondiente, el que se
completa segun estas instrucciones.
Si el solicitante fuere una PERSONA FISICA debera completar los 51gmentes datos:
» Consignar en forma completa y tal como conste en el DN| (los nombres completos, sin
iniciales)
= Tipo y Nimero de Documento: so0lo para personas que residen en el pais, deberan
declarar DNI. Si se tratare de alguien que no lo tuviere asignado pedra declarar "tipo"
de documento que posee y nUmero.Tambiép' deberan mencionar el N de CUIT o CUIL.
En caso contrario, en el espacio OBSERVACIONES efectuar declaracion jurada
indicando el motivo por el cuai no se lo menciona.
« Porcentaje de Propiedad: cuando haya mas de un titular puede ocurrir que la
propiedad esté adjudicada en proporciones distintas a cada uno de ellos, deberan
entonces consignar para cada titular el Indice {porcent aje) de propiedad sobre el
total.Si no compietan este casillero se entendera que son copropietarios en partes
iguales.
« Declarar el Estado Civil es obligatorio, ya que esta declaracién se corresponde con
las exigencias legales a aplicar en actos de disposicion: Consentimiento del Cényuge
(Art. 1277 Cadigo Civil)
» Debera consignar et domicilio real, Localidad - Estado, Cddigo Postal en forma
completa.
= Pais: consignar la sigla de acuerdo al Nomenclador internacional de Paises, para el
caso de Argentina corresponde AR,
Si el solicitante fuere una PERSONA JURIDICA debera completar los siguientes datos:
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. 'Consignar en forma completa la Razén Social 0 Nombre de la Institucion de la que se
trate, de acuerdo a como se encuentre en sus estatutos aprobados e inscriptos.

e : Sisetratara de una RAZON SOCIAL EXTRANJERA que pueda girar comercialmente
con ofro nombre podra consignarse éste (timo entre paréntesis. Asi por ejemplo:
. TILIN KABUSHIK! KAISHA (que gira comercialmente como TILIN CORPORATION)

« Debera consignar la fecha de inscripcidn del contrato social o estatutos en el registro
correspondiente, nimero, folio, libro y tomo, conforme al art. 8 Dto. 558/81, mod.por el
decreto 1141/03.

s Consignar el nimero de CUIT.

+ Sociedades Extranjeras consignar €! pais o el estado dentro del pais en el cual se
halla constituida y bajo cuyas leyes se organiza la sociedad peticionante. Se entiende
que una sociedad de Francia no consigna nada aqui, es porque se rige por las leyes
nacionales francesas; en cambio si una empresa de EE.UU. designa DELAWARE se
entiende que esta regida por las leyes de dicho estado.

« Porcentaje de propiedad cuando haya mas de un titular puede ocurrir que la
propiedad esté adjudicada en proporciones distintas a cada uno de ellos, deberan
consignar para cada titular el porcentaje de propiedad sobre el total. Si no se
completan este casiilero se entendera que son copropietarios en partes iguales.

o Consignar el Domigilic Real_eln_fqrmg ppmpleta {localidad, codigo postal)

» Pais consignar la sigla de _acu_ei;&o al Nomenclador Internacional de Paises, ejemplo
Argentina - AR T

Si se trata de una SOCIEDAD DE HECHO o U.T.E.S. o CONTRATO DE AGRUPACION, en la
presentacién deberan figurar y firmar todos los socios a hombre individual. A este efecto se
deberan llenar los datos de cada uno en el anexo de titulares y suscribir debidamente.

En todos los casos consignar el Domicilio Legal Constituido en capital Federal: es
OBLIGATORIO, de acuerdo a la Ley de Marcas 22.362, art. 10:"...quien desee obtener el
registro de una marca, deberé presentar...un domicilio especial constituido en Capital
federal.. "De acuerdo al art, 11 "Ei domicilio especial ...es valido para ...todas las notificaciones a
efectuarse con relacion al tramite del registro...", indicando el codigo postal correspondiente y ia
localidad respectiva.

AREA 2 - RENOVACION - REUNIFICACION

Este casillero debe ser completado por aguellos que renueven una marca, para elio deben
consignar los nimeros de marcas a renovar, uno en cada casillero. De no ser suficientes, indicar
continua y completar en el campo Observaciones, (es muy Gtil consignar los nameros en orden
creciente}

El art. 5 de la ley 22.362 establece que el término de duracién de la marca registrada sera de
DIEZ (10) afios. El plazo para presentar la renovacién de una marca es de 60 dias anteriores al
vencilmiento hasta las dos primeras horas del dla habil siguiente de 9:15 a 11:15 hs. (segun
disposicion del 28/05/1947), por e]. si una marca fue concedida con fecha 1/6/87 vence el 1/6/97,
ademas tiene las dos primeras horas del dia habil siguiente.

AREA 3 - CERTIFICADO DE PRIORIDAD

i
Los que registren por primera vez una marca y tengan una o mas presentaciones en otrofs
pais/es miembro/s del Convenio de Paris y estando dentro del plazo de 6 meses deseen invocar

una prioridad anterior, indicar en la primera presentacion de la solicitud, en el area 3, los datos
del depdsito realizado y en que pals se hizo, para ello deberan completar los siguientes datos:



+ [ Fecha.
s | Ndmero.
¢ (. Pais. .

+ ! Otras? Consighar siono segun corresponda. En caso de tener méas de un deposnto
| anterior detallar Ios datos correspondientes en eI campo de Observaciones.

Es |nd|spensab|e esta declaracion para prevalecerse de un depésito anterior, y ademés es
requnsuto presentar el documento correspondiente dentro de los tres meses de presentada la

solicitud de registro en un pais. La omisién o incumplimiento de estos requisitos dara lugar a la
pérdida de! derecho de prioridad (DISPOSICION 4/67)

AREA |4 -MARCA SOLICITADA -RENOVADA

CASILLERO CLASE Consignar el numero de clase ségﬂn e! Nomenclador Internacional
establecido por Decreto 558/8 y su modificatoria Resolucidén P-048/02, Disposicion M147/02 y
Disposicién 225/02
Las marcas pueden ser: - Lo

» Denominativas.

+ Figurativas.

s Mixtas.

Sélo para el caso de tratarse de una marca denominativa se debera consignar ia misma en el
Casillero Denominacién Marcaria a maquina y en letras MAYUSCULAS de imprenta legible en
color negro o azul, las sngias palabras, numeros etc. que compongan la marca sollcnada o]
renovada. . : _

En el caso de las marcas figurativas y mixtas NO anotar nada en éste campo.

Se considerara como marca mixta toda aquelia marca compuesta de una denominacion
caracterizada por un disefio especial. Por lo tanto para este tipo de marcas sera necesario
acompaiiar el correspondiente fascimil con la tipografia reivindicada y cumpliendo con los
requisitos establecidos en la resolucién 292/98, que a continuacion se detallan:

e Debera entregarsé en pa;pé! blanco de buena calidad tipo ledesma de 90 gms.o
mas. .
s Ningun trazo lineal debe ser inferior al de una estilografica de 0,3 mm.

« ; Eltono de los trazos lineales y/o plenos debe ser negro intenso.

s Para reproduccion de tonos grises debera entregarse impresién Iaser yconun .’
| tramado no mayor de 85 lineas.

. | Las tipografias de los textos mcorporados a los logotipos e indicativos de colores u
otras pautas no deben ser menores de un cuerpo 6 y en color negro.

Lo que resta del formulario de esta pagina esté destinado Gnicamente a marcas figurativas . ‘

o mixtas, en ambos casos Gnicamente deberd adherirse el respectivo facsimil en ef area
reservada al efecto.

Deberan preséntarse 4 (cuatro) facsimiles de la etiqueta solicitada en sobre aparte; estos seran
del tamafio que el solicitante desee sea publicado en el Boletin de Marcas. En cuanto al costo
varia segun e! tamafio del facsimil.

El arancel de Pesos CIEN ($100.-), cubre un logotipo de hasta 2 cm. de alto por 6 cm. de ancho

.
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(1 colufnna) . Si por cuestiones de disefio el logo excediera ese tamafio debera abonar el arancel
de $ 3 por cm de exceso de alto vy $ 6 por exceso en la columna.

i
+ . Alto: anotar la medida en centimetros.

» Ancho: anotar |la medida en columnas teniendo en cuenta que una columna del
Boletin de marcas tiene 6 (seis) centimetros. Se toma como columna teda fraccion
, que exceda los primeros 6 cm.

. ! Adherir el facsimil en el espacio destinado a éste.

Toda aclaracion sobre el disefio, colores o tramas, debera incluirse dentro del facsimil
presentado, con el sistema de flechas (ver ejemplos) para que sea publicado el conjunto.

Siel espacio no bastara doblar prolijamente el facsimil.

Si ademdas el solicitante desea agregar su descripcidon de la marca solicitada puede hacerlo
dentro del campo Observaciones. N

Reservado: NO LLENAR. Aqul se anotaran los cédigos de la Clasificacién Internacional de los
elementos Figurativos (Arreglo de Viena), aplicados a la marca solicitada.

AREA S - PRQDUCTOS O SERVICIOS A PROTEGER
Consignar la inicial que correspondé se'gﬁn se ‘deéée p-roteéér:”

Significado -

s T: Todos los productos o servicios de la clase solicitada.
I

s S:Solamente los siguientes; servicios presentados por establecimientos que se
encargan esencialmente de procurar alimento ¢ bebidas preparadas para el
consumo por ejemplo)

s E: Excepto lo siguiente: servicios de ingenieros {por ejemplo)

Consignar si 0 no segun corresponda. Para seguir la descripcion debera utilizarse el Anexo de
Productos/Servicios.

AREA 6 - GESTION DEL TRAMITE

De acuerdo al Decreto 558/81 (mod. por Decreto 1141/03) reglamentaric de la Ley de Marcas
22.362, en su art. 30 se establece lo siguiente: Pueden realizar los tramites ante el INSTITUTO
NACIONAL DE LA PROPIEDAD INDUSTRIAL:

+  Los solicitantes, sean estas personas fisicas o juridicas;
s ; sus mandatarios con poder general para administrar;
» los agentes de la propiedad industrial matriculados.

Por lo tanto no podra haber delegacion de! tramite en quien no sea el titular excepto: Mandatario
o Agente.

» Agente: consignar el N de matricula. Si el tramite lo realiza el mismo solicitante NO
LLENAR:

» Solicitante representado por: Consignar apellido y nombre complete de
s Persona Juridica: el Representante legal o apoderado.



'« Persona Fisica: titular o apoderado.

|
: Caracter. de acuerdo al art. 30 del Decreto 558/81 debera consignar: TITULAR (T),
; cuando sea el propio solicitante quien realiza la presentacidn (persona fisica, o bien
I el representante legal de las personas juridicas); 0 APODERADO (A), cuando se
trate de un mandatario; o bien GESTOR DE NEGOCIOS (G), para el caso que el
firmante se presente en calidad de tal, ateméndose alas Resolucuones P62/2001 y
P-133/02 y Pecreto 1141/03
s ~ Autorizado para tramitar. consignar Apeliido y Nombre completo del pamcufar 0
agente autorizado a continuar la tramitacion: o del empleado del agente cuando éste
sea apoderado por €l titular.

« Tipo y Namero del Documento: es cbligatorio declararlo.
+ Poder Inscripto en el INPI: indicar Sl o NO fecha de presentacuf:n y numero de
! inscripcién.
+ ' Acreditacion de Parsoneria Los representantes legales, agentes Q apoderados de
las personas fisicas o juridicas, deberén acreditar su personeria al iniciar cada

gestion de acuerdo a lo establecido en fa Resolucién INPI D-169, mod. por
Resoluciones INPI D-199 y P-062, mod. por Resolucién P-133/03 -

bl

AREA 7 - DATOS COMPLEMENTARIOS -~

» El solicitante declara ...... deber4 colocar S! o NO en el casillero segin
corresponda a la voluntad del solicitante . Se refiere a renunciar o no a la instancia
judicial para todo conflicto que no pudiera resolver por acuerdo{oposicion) o '
administrativamente {denegatoria de la marca)

» Observaciones: ademas de las muchas referencias hechas respecto del uso de
‘este casillero, es el lugar 6ptimo para dejar sentada la Declaracidn Jurada de Uso,

‘obligatoria en las solicitudes de renovacion. . .

e Art. 5de laley 22.362: "... Podra ser renovada mdeftmdamente por periodos lguales
- si la misma fue utilizada dentro de los 5 ( cinco) afos previos a cada vencimiento, en
la comercializacién de un producto, en la prestacion de un servicios, 0 como parte
de la designacién de una actividad".
s Art. 20 de la ley 22.362: "Cuando se solicite la renovacxén del reglstro
! presentara ademas una declaracién jurada en la que se consignara si Ia marca fue
utilizada en e! plazo establecido en el Art. 5, por lo menos en una dé tas clases, o si

. fue utilizada como designacidn, y se indica segun corresponda el producto ser\nclo _
- o actividad."

También es el lugar para dgjar constancia de la Renuneia ai Privilegio: debera reivindicar el
conjunto de la denominacion marcaria, pudiendo renunciar al privilegio de exclusividad sobre
cualquiera de los términos que formen parte de la denominacién marcaria, sean o no de uso

comiin, descriptivos 0 genéricos.

Esta renuncia no es vinculante a los efectos del estudio de fondo de la marca en cuestion.
Asimiémo se puede realizar la declaracién jurada requerida para los representantes legales de
las personas juridicas (gj: presidente, vice-presidente, socio gerentes, etc.) por ia Resolucion P-
133/02, para acreditar la personeria de! firmante.

A confinuacion transcribe un modelo de dicha declaracion:

Modelo de Declaracién Jurada para Personas Juridicas

“Declaro bajo juramento ser., evien . (presidente, socio gerente, etc.) de la sociedad
titular de la presente sohcitud surg1endo dlcho cargo y sus



> |
facultades.. . {del contratofestatuto, acta constitutiva, acta

desngnamén de autorldades de fecha ddlmmlaaaa) dejando constancia que los mismaos se
encuentran plenamente vigentes a la fecha”.

i

+ Firmay aclaracién autorizada: la firma debera ser en original, tanto en el
formulario de solicitud, como en los anexos si lo hubiere; y también en todas las
coplas que se presenten.

s Firmay aclaracién solicitante: firmara en original y aclararé su firma, y cuando se
trate de perscnas juridicas debera aclarar el caracter en que ejerce la
representacién {ver Resoluciones P-062 y P-133/02)

+ Neota: en todos los casos el titular puede ser representado por apoderados o agentes
de la propiedad industrial, con facultades suficiente.
) |

ANEXO DE TITULARES

©oad . ' :
. cuando la soficitud sea presentada por mas de un'titular (persona fisica o juridica) debera usar -
! este anexo para las personas adicionales; las caracteristicas y normas para completarlo son
i similares a las expilcadas anterlormente
. l‘q R.!E!I'H.,-fii.ii\- .-_"s.ii.« SR L) !__'-, i oy ',!”‘ e )

ANEXO PRODU?TOS O SERV!CIOS

cuando el espacno‘ det formulario destinado a definir &l ambito de proteccion de su solicitud de
marca no resulte suficiente, se debera continuar en este anexo; las caracteristicas y normas para

completarlo son similares a las del formulario de la solicitud. se recuerda que la escritura debe
ser a una linea por rengldn, no recibiéndose las descripciones con escritura entre lineas.



REPUBLICA ARGENTINA (AR)
)20 SOLICITUD DE REGISTRO
DE MARCA
}
NUMERQ DE ACTA
Tipo de Tramite (N/R/M) || HOJAN® DE FECHA DE
PRESENTACION
AREA 1: TITULARIDAD CANTIDAD DE TITULARES
APELLIDO Y NOMBRES O RAZON SOCIAL PEL SOLICITANTE
H
Tipo y N° de Documento CUIT. -CULL O RITOR G | o hs % de Propiedad ESTADO CiVIL
} '
Registro Inspeccion General de Justicia Fecha Folio N° Libro Tomo
Domicilio Real, Calle y N° Localidad - Estado C.p. Pals
3 1 - B PR Y .
Domicilio Legal Constituido en Capital Federai Calle y Ndmero (Art. 10 Ley 22.362) C.P.
AREA 2 : RENOVACION [] REUNIFICACION [J
NUMEROS
DE _
MARCAS |
AREA 3: CERTIFICADO DE PRIORIDAD (LEY 17.011)
FECHA N° PAlS OTRAS? SINO
AREA 4 : MARCA SOLICITADA - RENOVADA
CLASE DENOMINACION MARCARIA
MARCA FIGURATIVA O MIXTA
2::,? ' (Espacio para adherir facsimil)
Ancho I
Cm. C
RESERVADO

Clasificacién Elementos
Figurativos - CFE ()




AREA S : PRODUCTOS O SERVICIOS A PROTEGER

TIE!S T=Todalaclase -

E = Exceplo lo siguiente - S= Solamente lo siguiente

)

111%.‘1

CONTINUA ? S NO |:|
. AREA 6 : GESTION DEL TRARITE £ =
SOUCITANTE REPRESENTADO POR . CARACTER (TING)
Part. }
Agente Ne &
Poder Inscripto gn el LN.P.I. Fecha v Ndmero
SI/NO 3
AUTORIZADOQ PARA TRAMITAR Apellidoy nombres Tipo y N° de Documento
3
n'}
El solicitante declara % renunclar a las acciones judiciales
OBSERVACIONES -

| DIRECCION E-MAIL

Firma y Aclaracion Autorizado

Firmay Aclaracion Solicitante o su Representante Legal




