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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo se enmarca en el Plan de fortalecimiento de la Direccién de
Comercio Exterior y Facilitacién Fronteriza (Corrientes Exporta) del Ministerio de
Produccién, Trabajo y Turismo de la Provincia de Comientes y pretende contribuir al
cumplimiento de sus objetivos:

1. Mejorar Ia calidad y pertinencia de la informacion disponible, a fin de reducir |a
dispersion y duplicacion de esfuerzos en sectores directamente retacionados.

2. Fortalecer los servicios de asistencia técnica y asesoramiento a los productores
y exportadores.

3. Incrementar las bases de datos de informacion de acceso a los mercados
intemacibnales y a oportunidades de negocios, asi como las vinculadas con la
gestidn de inversiones.

4. Desarroliar un Programa Sectorial de Comercio Exterior.

5. Promover internacionalmente los complejos productivos/sectores de mayor
potencial a corto y mediano plazo.

6. Capacitar a los recursos humanos del sector privado en tematicas relevantes
para €l mejor aprovechamiento de las oportunidades de negocios.

7. Atraer inversiones a la provincia,

Para lograr que los flujos de comunicacion funcionen de manera eficiente, resulta
fundamental contar con informacién veraz, pertinente, actualizada y que,
fundamentalmente, se encuentre disponible en un lugar fisico conocido por los
distintos actores involucrados en el proceso. Por otra parte, también se vuelve
imprescindible que la informacion sea decodificada y presentada de una manera
practica, entendible y, en definitiva, Util para el aprovechamiento de personas que no
son especialistas en la tematica del comercio exterior ni.en aspectos de la normativa
y técnica financiera.

Para esto se analizaron los temas de consulta frecuentes que recibe la Direccidn
(Corrientes Exporta), en relacion con los productos mas relevantes dentro de cada
compliejo productivo-cadena de valor identificado en la Provincia, ya sea por su
contribucion real al comercio exterior o por su potencial de desarrolio comercial a
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corto plazo. Una vez identificadas las demandas y temas de interés se procedi6 a
seleccionar contenidos, analizar, organizar, procesar y generar informacion a fin de
redactar los estudios especificos de manera accesible y practica para el lector,
elaborando 2 estudios para el asescramiento técnico a inversores y/o potenciales
exportadores:
1. Cémo invertir en Corrientes {en 3 idiomas: espaiiol, inglés y portugues),
2. Pasos basicos para exportar desde Corrientes
A) Parte General.
B) Estudios Especificos:
> Arroz
» Frutihorticultura
o Citrus
o Hortalizas
» Forestal
» Miei
» Genética ganadera: semen y embriones.

Finalmente se procedid a disefar y editar los estudios en 3 soportes: papel (guias},
digital (CD) y on-line (pagina web), y se elaboraron dos ndéminas de destinatarios
clave para la difusion de ambas Publicaciones.



IDENTIFICACION DE LOS TEMAS
PRIORITARIOS PARA LOS
PRODUCTOS SELECCIONADOS



Actividades
1. Temas de consulta mas frecuentes en relacién con los productos mas relevantes

dentro de cada complejo productivo-cadena de valor identificado en la Provincia, por
su contribucion real al comercio exterior o por su potencial de desarroilo comercial a

corto plazo.

Metodologia

1.1.  Andlisis de las respuestas e informes de la Direccion de Comercio Exterior
conforme su experiencia en la vinculacion con el sector privado provincial.

1.2.  Andlisis de las respuestas y opiniones de las entrevistas realizadas para el
Relevamiento del Directorio de Exportadores 2005-2006.

1.3. Andlisis del cuestionaric aplicado a los responsables de los sectores

identificados (productores, camaras, asociaciones, cooperativas, etc.).

Producto
Un informe acabado de las demandas mas frecuentes y temas de interés especificos
de los productos seleccionados dentro de cada sector en relacion con el comercio

intermacional.

1.1. Analisis de las respuestas e informes de la Direccidén de Comercio Exterior

conforme su experiencia en la vinculacion con el sector privado provincial.

Para este punto se trabajo de la siguiente manera.

1.1.1. Entrevistas con el Dr. Juan Carlos Silberstein, director desde 1994 a
diciembre de 2006 (actualmente de licencia en el cargo)

1.1.2. Andlisis de planillas de atencién al publico facilitadas por el personal técnico:
Lic. Susana Benitez, Lic. Mauricio Colombo, Lic. Roxana Filcman, Lic. Laura
Haberle.

1.1.3. Entrevistas con el personal técnico para profundizar en sus experiencias de
atencion al publico. |

El presente informe se elaboré analizando las respuestas obtenidas de funcionarios

y técnicos de la Direccidbn de Comercio Exterior y Facilitacién Fronteriza de la
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Provincia de Corrientes, quienes respondieron en base a las consultas que se les
formularon, sobre los siguientes sectores productivos: Frutihorticola, Arrocero,

Forestal, Apicola y Genética Ganadera.

Cabe sefialar que no se obtuvo informacién sobre el sector de genética ganadera,
donde se hizo referencia especialmente a semen y embriones. No cuentan con
antecedentes de asesoramiento en dicha Direccidén. Manifiestan de modo informal,
que conocen la tendencia creciente de la actividad en la provincia, pero que
probablemente haya sido una etapa mas enfocada al desarrollo tecnolégico en
mejorar e innovar en produccion, por lo que no han recibido consultas de asistencia
técnica para la promocion comercial todavia. Sdlo se asistio puntualmente a la
empresa CIALE S.A. en la 31 Feria Internacional EXPOCRUZ, que tuvo lugar en
Santa Cruz de la Sierra — Bolivia, en Septiembre 2006, donde la empresa participd
de las Rondas de Negocios Internacionales, y se le organizd la agenda de

reuniones.

A continuacion se presenta un Informe estructurado de la siguiente manera:

« En primer lugar, un analisis de partida con las dificultades que se presentan
con mayor frecuencia al momento de exportar yfo aquelios motivos que
representan una traba para salir a competir en el mercado intermacional.

« luego, cada una de las respuestas obtenidas sobre las diferentes cuestiones
especificas, intentando conocer con exactitud las necesidades de los
empresarios de cada sector.

e Finalmente, la coherencia que existe entre el punto de partida de este analisis
(dificuitades y/o motivos que traban la exportacion actual o potencial) y las
demandas especificas.

El objetivo de este cruce de informacién es enfocar el contenido de las guias segun
las necesidades insatisfechas de informacion sectornial que tiene el empresariado
correntino. Es decir, se busca con este analisis definir y ajustar la informacion a tener
en cuenta para la elaboracion de las Guias para invertir en y comercializar desde la
Provincia de Corrientes.



Sector Frutihorticola

Se pueden apreciar varias caracteristicas comunes que se presentan y dificultan a
las empresas al momento de preparase para salir a competir intemacionaimente.

Analisis de partida:
En las empresas con experiencia exportadora, las dificuitades que se presentan al

momento de exportar somn:

+ Capacidad de produccién insuficiente

« Calidad que no retine los estandares intemacionales

« Desconocimiento de mercados intermacionales

+ Dificil acceso al crédito
En aguellas empresas gue no tuvieron ain una experiencia de exportacion, los
motivos expresados fueron:

« No estar en condiciones de certificar calidad/trazabilidad

+ Falta de recursos financieros

= Desconocimiento de los mercados internacionales.

Con esta informacién podemos definir que as empresas pertenecientes al sector
furtihorticola de la Provincia de Corrientes no cuentan con dos de los requisitos
imprescindibles para el comercio internacional, cantidad y calidad. Estos requisitos
son de suma importancia debido a que la calidad en productos destinados al
consumo humano es un factor determinante por cuestiones de sanidad, seguridad,
inocuidad, etc.

Se puede apreciar que ambos grupos (con/sin experiencia) carecen de dos factores
relevantes como ser el conocimiento de los mercados (perfiles, fenas, misiones
comerciales) y el acceso al crédito, siendo estos requisitos imprescindibles para’
desarrollar una oferta exportable eficiente (desde la produccion conforme los habitos
y exigencias de la demanda, hasta la comercializacion de los productos en el
exterior), '



Analisis de respuestas especificas y coherencia: SECTOR FRUTIHORTICOLA

Podemos apreciar coherencia entre las preguntas especificas y los puntos
resaltados anteriormente en el analisis de partida, citando la relacion que existe

entre las respuestas:

Respuestas generales

Respuestas especificas

Dificuitades al

Motivos por los

Informacién a incluir en las

exportar cuales no exportd guias
Capacidad de Esquemas asociativos: camaras,
produccion consorcios y cooperativas. Grupos
insuficiente de exportacion.

Calidad que no redne
los estandares
intermacionales

No estar en
condiciones de
certificar
calidad/trazabilidad

Inscrhpciones e intervencionss :

Organismos técnicos y de control
del sector
Capacitacion: Talleres sectoriales

Desconocimiento de
mercados
internacionales

Desconocimiento de
mercados
internacionales

Mercado: oportunidades
comerciales
Promaocion comercial:

ferias internacionales, misiones
comerciales

Capacitacién:

Seminarios
introductorios/generales
Aspectos tributarios/aduaneros:

Clasificacion arancelaria
Valoracion en aduana
Requisitos del pais de destino
Aranceles de importacion

Seguros
Medios de pago
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Certificados/documentos

Aranceles

Dificil acceso al

credito

Falta de recursos
financieros

Financiamiento:

Organismos/instifuciones. Avales y
garantias

Otros aspectos a lener en cuenta: en cuanto al tema inversiones las consultas mas

frecuentes apuntaron al marco legal y condiciones (Guia para invertir en

corrientes)

[




SECTOR ARROCERO

Andlisis de partida:

En las empresas con experiencia exportadora, la Unica dificultad que se presenta al
momento de exportar, es:

« Desconocimiento de mercados internacionales
En aquellas empresas que no tuvieron una experiencia de exportacién, los motivos
segun los empresarios fueron:

+ Falta de recursos financieros

+ Desconocimiento de los mercados intermacionales.

Con esta informacién podemos definir que las empresas pertenecientes al sector no
presentan mayores inconvenientes para desarrollar una actividad exportadora.
Podemos decir que una caracteristica fundamental como la Calidad y o la
certificacién del producto no seria un impedimento, lo cual debe tenerse en cuenta
como una fortaleza del sector.

Se puede apreciar que ambos grupos {(con/sin experiencia exportadora) determinan
como un impedimento el desconocimiento de los mercados intermnacionales. Esta
es una respuesta frecuente, donde lo que deberiamos conocer es: a qué se refieren
especificamente cuando expresan desconocer el mercado internacional, obteniendo
esto de la comparacion de las respuestas especificas relacionadas a esta expresion.
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Analisis de respuestas especificas y coherencia: SECTOR ARROCERO

Se destaca que la informacion no cuenta con tanta coherencia, apareciendo

respuestas especificas que no se corresponden con las respuestas generales sobre
la problematica al momento de exportar. Sin embargo, el objetivo principal de este
anélisis es conocer la informacion requerida por los empresarios def sector a ser

incluida en las guias, destacandose o siguiente:

Respuestas generales

Respuestas especificas

Dificultades al exportar

Motivos por ios cuales
no exporto

informacion a incluir en las

guias

Desconocimiento de los
mercados
intermacionales.

Desconocimiento de los
mercados
intemacionales,

Mercado:

Oportunidades comerciales
Cotizaciones:

Envases y embalajes

Flete

Seguros

Medios de pago
Promocidn comercial:

Fenas internacionales

Zona franca de Paso de los
Libres

Capacitacion

Talleres sectoriales

Falta de
financieros

recursos

*deberia incluirse informacion

de fuentes o lineas de

financiacion para el sector.

Otras cuestiones a tener en cuenta para elaborar el contenido de as guias:

« Esquemas asociativos: informacion sobre grupos de exportacion.

« |nversiones. especialmente inversiones extranjeras.
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Sector Forestal

Se pueden apreciar varias caracteristicas comunes que se presentan y dificultan a

las empresas al momento de preparase para salir a competir internacionalmente.

Analisis de partida;
En las empresas con experiencia exportadora, las dificultades que se presentan al

momento de exportar, son:

« Desconocimiento de los mercados internacionales

e Falta de capacitacion de los RRHH

« Dificit acceso al crédito

« Dificultades en la logistica internacional
En aquellas empresas que no tuvieron una experiencia de exportacion, los motivos
manifestados fueron:

« Desconocimiento de los mercados internacionales.

« Falta de capacitacién de los RRHH

» Falta de recursos financieros/dificii acceso al credito

« No estar en condiciones de certificar calidad/trazabilidad

e Barreras culturalesfidiomaticas
Con esta informacion podemos definir que las empresas pertenecientes al sector
forestal cuentan con problemas de diferente indole.
Se puede apreciar que ambos grupos (con/sin experiencia exportadora), reflejan al
igual que los demas sectores consuitados problemas como el desconocimiento de
mercados, un dificil acceso al crédito, e incorpora la falta de capacitacion de
RR.HH. como problematica diferenciadora de ios demas.
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Analisis de respuestas especificas y coherencia: SECTOR FORESTAL

Podemos apreciar coherencia entre las preguntas especificas y los puntos
resaltados anteriormente en el andlisis de partida, citando la relacion que existe

entre las respuestas:

Respuestas generales

Respuestas especificas

Dificultades al exportar

Motivos por los cuales
no exporto

informacion a incluir en las
guias

Falta de capacitacion de
los RRHH

Falta de capacitacion de
los RRHH

Capacitacion:
Talleres sectoriales

Seminarios
introductorios/generales

No estar en condiciones
de certificar
calidadftrazabilidad

Inscripciones e intervenciones

Organismos técnicos y de
control

Mercado:

Perfiles de mercado

Desconocimiento de
mercados
intemacionales

Desconocimiento de
mercadas intermacionales

Mercado:

oportunidades comerciales
perfites de mercados
Promocidn comercial.

ferias internacionales
Misiones comerciales
Cotizaciones

Seguros

Medios de pago/cobro
Costos y precios segun
Incoterms
Certificados/documentos
'Envase y embalaje

Aspectos
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tributarios/aduaneros:

Clasificacion arancelaria
Beneficios promocionaies
Requisitos de! pais de destino

Dificil acceso al creditc Falta de recursos
financiercs

Financiamiento;

Lineas de financiacion vy
prefinanciacién

Dificultades en la

logistica internacional

Esguemas asociativos:

camaras, CONSOorcios y
cooperativas.
Grupos de exportacion.

Barreras
culturales/fidiomaticas

Mercado:
Perfil de mercado.

Podemos apreciar ademas, otras inquietudes importantes que se deben tener en

cuenta a la hora de elaborar las guias, como ser: las dificuitades en la logistica

intemacional, la trazabilidad/certificacion de
culturalesfidiomaticas.
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SECTOR APICOLA

Se pueden apreciar varias caracteristicas comunes que se presentan y dificultan a
las empresas al momento de preparase para salir a competir internacionalmente.

Analisis de partida:
En las empresas que cuentan con experiencia exportadora, las dificuliades que se

presentan al momento de exportar, son:
« Desconocimiento de los mercados internacionales
« Calidad que no reune los estandares internacionales
e (Capacidad de produccion insuficiente
o Dificultades en lalogistica internacional
En aquellas empresas que no tuvieron una experiencia de exportacion, los motivos
segun los empresarios fueron:
» Desconocimiento de los mercados internacionales.
« No estar en condiciones de certificar calidad/trazabilidad
o Falta de capacitacion de los RRHH
» Falta de recursos financieros/dificil acceso al crédito

Podemos considerar al sector apicola como el mas complejo de los sectores bajo
andlisis, debido a que la problematica se centra en cuestiones fundamentales como
el desconocimiento de los mercados internacionales, algo recurrenie en nuestro
empresariado; pero aqui vemos una cuestién muy importante que dificuita e
imposibilita las acciones tendientes al comercio exterior. Nos referimos a la
posibilidad de certificar calidad o producir bajos los estandares internacionales
de calidad, esto se podria definir como el "gran obstaculo del sector” ya 'que si no se
cuenta con este requisito, las posibitidades de vender al exterior se acotan de
manera prominente.

Se pueden apreciar, como analisis especifico de cada grupo (con/sin experiencia)
que aquellas empresas que tuvieron una experiencia exportadora, ademas de los
puntos mencionados en el pamrafo anterior, focalizan sus problematica en la
capacidad de produccién insuficiente y dificultades en la logistica
intemacional, estas dos ultimas expresiones no deben dejar de considerarse ya
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guardan relacion directa con los requisitos de Cantidad y Continuidad para el
desarrollo def comercio internacional.

Finaimente, vemos que aquellas empresas que no cuentan con una experiencia
exportadora, determinaron como un impedimento para exportar: la falta de
capacitacion de los RRHH y la falta de recursos financieros/dificil acceso al
crédito. Estos dos puntos son relevantes ya que es un problema comun para los
distintos sectores, y nos sirve para reiterar las necesidades reales de los

empresarios.
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Andlisis de respuestas especificas y coherencia: SECTOR APICOLA

Podemos apreciar coherencia entre las preguntas especificas y los puntos
resaltados anteriormente en el andlisis de partida, citando ia relacidn que existe

entre las respuestas:

Respuestas generales Respuestas especificas
Dificultades al exportar Motivos por los informacion a incluir en las
cuales no exporté guias

Falta de capacitacién | Talleres sectoriales

de ios RRHH Seminarios
introductorios/generales
Calidad que no retine No estar en {nscripciones e intervenciones :
los estandares condiciones de Organismos técnicos y de
intemacionales certificar control
calidad/trazabilidad Mercado:

Perfiles de mercados

Desconocimiento de Desconocimiento de Mercado:
mercados mercados oportunidades comerciales
internacionales intemacionaies Promocién comercial:

ferias internacionales
Misiones comerciales
Rondas de negocios
Envio de muestras
Cotizaciones

Envase y embalaje
Seguros y fletes

Medias de pago/cobro
Costos y precios segun
Incoterms

Tramitacion de
Certificados/documentos
Aspectos tnbutarios/aduaneros:
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Clasificacién arancetaria
Beneficios promocionales
Requisitos del pais de destino
Preferencias arancelarias

Falta de recursos
financieros

Financiamiento:

Lineas de financiacion y
prefinanciacion

Dificultades en la
logistica internacional

Esquemas asociativos: camaras,

CONSQrcios y cooperativas.
Grupos de exportacion.

Capacidad de

produccion insuficiente

Esgquemas asociativos: camaras,

consorcios y cooperativas.
Grupos de exportacion.
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CONCLUSION GENERAL DEL ANALISIS

Se puede afirmar que las empresas pertenecientes a todos los sectores bajo
andlisis, cuentan con necesidades de informacién especifica para desarrollar su

potencial tendiente al comercio intemacional.

Ademas, los resultados de este analisis guardan especial relacion con la reciente
Encuesta Nacional de Necesidades de Pymes Exportadoras, que se propone revelar
las dificultades y necesidades reales de las pequefas y medianas exportadoras y
propender a su solucién efectiva a partir del encuentro y reconocimiento de las
herramientas disponibles en el mercado.

El estudio forma parte del programa Accion Pymex, que cuenta con el respaldo de la
Fundacion ExportAr y de Pro Argentina, de la Sepyme. Los resultados del analisis de
las cien primeras empresas que completaron la encuesta arrojaron, entre otros
puntos, que la asistencia para el "vinculo con potenciales compradores” y para la
“promocién de productos” es lo mas requerido. También, que en materia de
financiacion el 80% de los empresarios necesita créditos para promocion y fenas
intemacionales y el 52%, para capital de trabajo.

Finalmente, se observa que las necesidades insatisfechas de informacion en nuestro
relevamiento se expresan en forma contundente en todos y cada uno de los
sectores bajo andlisis, mencionando las mismas a continuacion de forma gradual,
yendo de las mas a las menos requeridas.

El_100% de los encuestados expresan :

Desconocimiento de los mercados intemacionales, con las siguientes necesidades
especificas:

« Mercado

+ Promocion comercial

+« Cotizaciones

e Aspectos tributarios/aduaneros
Dificil acceso al crédito/falta de recursos financieros, con las siguientes necesidades
especificas: ‘
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o Lineas de financiacién y prefinanciacion
+ QOrganismos/instituciones

e Avalesy garantias

« Inversiones extrajeras y nacionaies

El 75% de los encuestados expresan:
No estar en condiciones de certfificar calidad/trazabilidad y/o no redne los estandares

internacionales, con las siguientes necesidades especificas:
« Inscripciones e intervenciones: Organismos técnicos y de control
« Mercado: Perfiles de mercados

« Capacitacion: Talleres sectoriales

El 50% de los encuestados expresan:
Dificultades en la logfstica internacional, con las siguientes necesidades especificas:

+ Esquemas asociativos: camaras, consorcios y cooperativas. Grupos de
expaortacion.

Capacidad de produccién insuficiente
+ Esquemas asociativos: camaras, consorcios y cooperativas. Grupos de
exportacion.

Falta de capacitacién de los RRHH

Capacitacion Talleres sectoriales. Seminarios introductorios/generales

El 25% de los encuestados.manifiestas necesidades de:
Barreras culturales/idiométicas, donde se define como necesidad especifica conocer:

« Mercado: Perfil de mercado. *Deberian considerarse los usos y costumbres

mas relevantes de los paises importadores.

Esta clasificacién gradual se realizé so6lo con el fin de resaltar las necesidades
expresadas con mayor frecuencia. No se pretende determinar la importancia de las
mismas, sino conocer qué tipo de informacidn requiere cada sector, para asi enfocar
y ajustar el contendido de las guias para invertir en y comercializar desde la

Provincia de Corrientes.
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1.2. Andlisis de las respuestas y opiniones de las entrevistas realizadas para el
Relevamiento del Directorio de Exportadores 2005-2006.

¢ Quiénes participaron?
Empresas que reunian al menos uno de los siguientes requisitos:
1. Exportan/ron bienes o servicios en los Gltimos 5 afios.
2. Realizan/ron acciones de intemacionalizacion
— Participacién en ferias y rondas de negocios internacionales
— Miembros de camaras de comercio exterior, consorcios o grupos de
exportacion
— Produccién de folleteria o pagina web en idiomas extranjeros
3. Prestan/ban servicios al comercio intemacional (transporte intemacional,
servicios profesionales legales y contables, despachantes de aduana, etc.)
4. Se dedican/ban al turismo receptivo (hoteles, agencias de viaje, etc.)
Hayan sido productoras de bienes o servicios que exportados por terceros sin
introducirles modificaciones

A continuacion se detallan los resultados obtenidos de diversos puntos consultados:
De los entrevistados, el 48,04% realizé en algin momento una exportacion, mientras
que el 51,96% no concretd hasta el momento ninguna operacion.

¢Exporto alguna vez?

D) 48,04%

osl
aNo

51.96%

Se observa que el impacto de la devaluacién del peso, colocandonos frente a los
mercados intemacionales con un tipo de cambio sumamente favorable para

exportar, no se vio de manera inmediata. Menos empresas realizaron exportaciones
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durante los primeros afios post-devaluatorios, observandose un incremento durante
2005.

£EN QUE AROIS EXPORTO?

20,00%
25,00% ARBT1%

e

b 2 81.63%
80.00% e % .
“u.77.55% ///
/
75.00% e - £
'\.._‘\
o, S pPPS—
70.00%
£5.00%
60.00% g ' - - =
2001 2002 2003 2004 2005

Sin embargo, méas alla de las concreciones, un 81,37% afirma haber realizado
alguna accién de promocion de sus productos con el fin de impulsar su ingreso a los
mercados externos.

REALIZO ALGUNA ACCION PARA EXPORTAR?

NO: 18,63%

SI 81.37%

Dentro de las acciones de promociéon comercial, los empresarios han participado de
rondas de negocios, ferias y misiones comerciales, en ese orden de importancia.
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QUE ACCIONES REALIZO

[@Participd en Rondas de Negocios

DOParticipd en Ferias

OParticipd en Misiones Comerciales

Con relacién a encarar proyectos de manera conjunta, bajo algin esquema
asociativo o similar, las respuestas reflejan que el 89,22% no forma parte de ningun
grupo que tenga como objetivo la comercializacion internacional de sus productos.

ZINTEGRA ALGUN GRUPO EXPORTADOR?

SI; 10,78%

NO; 89,22%

El 96,08% contestd que no forma parte de ninguna camara de comercio exterior,
pues de hecho en la provincia sélo Paso de los Libres cuenta con una, el resto de las
localidades tiene camaras de comercio, industria y servicios, pero no una especifica
para la actividad.
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LESTA ASOCIADO A ALGUNA CAMARA DE COMERCIO EXTERIOR?

Si; 3,02

2

NO; 96,08%

La totalidad de los entrevistados afirma contar con bienes y/o servicios susceptibles
de ser exportados, y un 93,14% dice comercializarlos habitualmente en el mercado
interno (empresas con potencial exportador) y externo (empresas exportadoras).
También se observa que un 30,39% produce bienes o servicios exportados por
terceros sin sufrir transformaciones. Es decir que, aunque en muchos casos no
tienen experiencia exportadora real, sus productos reunen estandares
internacionales de calidad y cuentan con aceptacion en los mercados externos. Por
ultimo, el 55,88% tiene alguna persona encargada de desarrollar contactos con el
exterior, participar en actividades de promocién comercial, dar respuesta a
potenciales importadores, aunque la empresa no cuente con una estructura formal al
efecto (gerencia, departamento de comercio exterior o similar)
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CONSULTA DE ACTIVIDADES

100,00%
IR0 S@1a%
80.00% +—
69,61%
60.00% +— 55.:88%—
4412%
40,00% +— —
30.39%
20.00% +— ——
6.86%
0.00% I I
Si No Si I No Si No Si Mo
Produce bienes y servicios Comercializa Prod. Produce bienes o serv. Cuenta con un
exportables Exportables exportados por terceros Area/Responsable de
Comercio Exterior

Tal lo que expresaramos anteriormente, el 48,04% exportd alguna vez. Sin embargo,
el 63% de los entrevistados manifesté haber tenido que afrontar algin tipo de
dificultad durante el proceso exportador, que muchas veces hizo que la operacion no
se concrete, quedando interrumpida a mitad de camino.

4 TUVO DIFICULTADES EN EL PROCESO EXPORTADOR?

De las que no exportaron, el 11,32% menciona haber tenido difi des en el p dor.

De las que exp , ol 40,81% i no haber tenido dificultades en el proceso.
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A continuacién se detallan las principales dificultades manifestadas por las empresas

que exportaron, durante su proceso de internacionalizacion.

DETALLE DE DIFICULTADES

O Barreras No Arancelarlas

mBarreras Arancelarias

ODlificultades de Logistica Internaclonal

DDeflclencla en la percepcién de estimulos y beneficlos

promecionales
mFalta de capacitacién de sus RRHH

CRlesgos lales de los imp dores

B DHicll acceso al crédito

OcCapacidad de Produccion Insuficlente

mCalldad que no reune los estindares Internacionales

DOtras

=D Imlento de los dos | lonales

Aqui se presentan las principales razones citadas como barreras que impiden a las

empresas iniciar su proceso exportador.

25.00%-‘
20,00% -

15,00% -}

10,00% -

5,00% -

MOTIVOS POR LOS CUALES NO EXPORTO

OEmprendimiento nuevo
BNo cuenta con capacidad oclosa

O Falta de recursos financieros/Dificil
acceso al crédito

O Desconocimiento de cémo cotizar al
exterior

@ Complejidad aduanera

O Dificultades de Logistica Internacional

@ Desconocimiento de los mercados
internacionales

O Falta de capacitacién de sus RRHH

B Complejidad y cargas tributarias

B Riesgo de Cobro

OObsolescencia tecnolégica

O No esta en condiciones de certificar

calidadftrazabilidad

B Complejidad en confratos
internacionales

@ Barreras cufturales/idiomaticas

@ Otros




Con relacién a los datos de produccién/prestacion, los entrevistados brindaron
precisiones de volumen para el 54% de los productos y/o servicios
exportados/exportables. El 33% de los productos/servicios cuentan con volimenes
que decidimos agrupar bajo la categoria de “variable” ya que las respuestas fueron:
variable, flexible, a pedido, depende de la estacion, del clima, etc.

VOLUMEN MAXIMO DE PRODUCCION/PRESTACION

o Precis6 volumen
@ Respondié "Variable"
0 No aporté datos

33%

S6lo hay precisiones sobre el porcentaje exportable del 40% de los
productos/servicios, pues aqui los comentarios habituales fueron: depende de los
precios internacionales, de la forma y medio de pago, de las condiciones del
mercado interno. Lo cual pone de manifiesto que no cuentan con una politica clara

acerca del mix de mercado que les resulta mas conveniente.

PORCENTAJE EXPORTABLE DE LA
PRODUCCION/PRESTACION

o Precis6 %
@ No preciso %
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Por dltimo, se detallan en orden decreciente los destinos mas frecuentes de los
productos correntinos, no habiendo diferencias significativas entre los mercados de
intra-zona (paises del MERCOSUR, limitrofes) y los de extra-zona.

PRINCIPALES DESTINOS (EN %)

o Espaiia

@ Estados Unidos
o Chile

0 Brasil

= ltalia

0O Uruguay

@ Paraguay

O Alemania

m Pert

m Europa

O Cuba

o Francia

= Inglaterra

= Rusia

= Resto del Mundo

18- ' S A

| ﬁ
B
P
po

28

|

I

(5T

Dentro de las respuestas abiertas que incluyen pedidos, sugerencias, y otras
cuestiones en general, se mencionaron:

e Necesidad de aperturas arancelarias nuevas para productos no contemplados
especificamente en el nomenclador: jabones artesanales, en base a aceites
esenciales, carne de bufalo, dulce de mamoén, etc.

e No se cuenta con canales de comercializacion directos con el exterior, sino
que sus productos son exportados por acopiadores, asumiendo en la
provincia sélo una venta de mercado interno.

e Escaso control de precios, bajos margenes por falta de experiencia en
comercio internacional.

e Acceso muy restringido al financiamiento para empresas/emprendimientos
nuevos.

e Falta de posiciones negociadoras mas agresivas y firmes en defensa de los
sectores de produccion nacionales por parte del Estado.

e Politicas nacionales muy inestables.

30



« Desconfianza y pérdida de credibilidad por parte de los importadores.

« Marca pais en proceso de recomposicién. Continua el temor al riesgo pais.

« Demasiados actores que intervienen en la habilitacién de establecimientos y
productos para exportar. Reglas de juego poco claras y muy complejas.

« Dificultades burocraticas para habilitar los establecimientos para exportacion
ante SENASA.

« Existencia de barreras arancelarias en origen (derechos de exportacién) que
no se eliminaron tal lo previsto luego de ia crisis 2001.

e Sistema de estimulos a la exportacién muy burocratico que genera elevados
costos financieros.

e Falta de RR.HH. con conacimientos en contratacién intermacional.

« Infraestructura de apoyo con deficiencias: puertos, aeropuertos, rutas,
ferrocarriles.

« Servicios insuficientes en la region. Bancos que dependen de sus casas
matrices en Bs. As para las resoluciones de temas de comercio exterior.

» Falta de otros operadores portuarios para ampliar la calidad y variedad de los

servicios de logistica y presionar a mejorar las tarifas (monopolio actual).

1.3. Analisis del cuestionario aplicado a los responsables de los sectores
identificados (productores, camaras, asociaciones, cooperativas, referentes
etc.).

Restricciones planteadas en el trabajo de campo
Considerando que fa aprobacién det contrato fue notificada a mediados del mes de
febrero -15 dias después de la fecha de inicio formal el 01/02/07-, el trabajo de
campo se inicié recién en la primera quincena de marzo, pues llevé dos semanas el
proceso de preparacion:
Del 15 al 28 de febrero

» Seleccion y Capacitacion a entrevistadores

» Planificacion Operativa
» Contactos telefonicos (40% de los entrevistados directos)
» Confeccion de agendas y hojas de ruta segun contactos telefonicos

Del 1 de marzo en adelante
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Primer contacto - Aplicacién de cuestionarios de manera personal
Segundo contacto - Aplicacién via correo electronico

Tercer contacto - Encuesta telefénica

Carga y procesamiento.

vV V V Vv ¥

Analisis

Seleccion y Capacitacion a entrevistadores

Considerando la relevancia que merece el trabajo, se seleccionaron 3
entrevistadores con experiencia en estudios de campo.

Para una adecuada preparacién se efectuaron talleres de capacitacion organizados
al efecto por los responsables del proyecto. En estos encuentros los entrevistadores
fueron informados acerca de:

e Los responsables institucionales y financieros dei proyecto.

+ Los objetivos del relevamiento.

« Elplan de trabajo.

e Laimportancia de la participacion del sector privado.

o Las expectativas del Ministerio de la Produccion.

e Cronograma.

« Circuitos (organizacién})

Los cuestionarios de entrevista:

Se intenté disefiarlos a fin de contar con informacion sobre dificuitades de las
empresas exportadoras y razones por las cuales no exportan aun empresas que
cuentan con perfil exportador. Es decir, profundizar en los motivos, la identificacion
de barreras y dificultades actuales para exportar. La intencion fue detectar
demandas concretas de informacion y asistencia técnica por sectores a fin de
elaborar las Guias de Comercializacién, asi como para el futuro disefic de
programas y herramientas de apoyo desde el Estado.

Por ofra parte, conforme experiencias anteriores, se decidi¢ avanzar en la
ejercitacién con pruebas piloto de los cuestionarigs y role playing de las entrevistas
en situaciones complicadas, donde el empresario esta apurado, se rehGsa a brindar
informacion, pretende interrumpir el cuestionario antes de finalizar, de manera de

tener algunas altemnativas para evitar que se caiga el proceso de recoleccion de
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informacién. Ademas se establecieron pautas de puntualidad y cortesia, a la hora de

tomar contacto con los entrevistados.

Planificacion operativa

Esta etapa incluy6 los siguientes pasos:

Planificacién de lugares a contactar;

Contacto telefonico a algunas empresas del Directorio de Exportadores 2005
(40% aproximadamente de las personas efectivamente encuestadas)

Otras empresas suministradas por la Direccion de Comercio Exterior
(actualmente llamada Corrientes Exporta).

Confeccion de agendas y hojas de ruta segin resultados de los contactos
telefénicos;

Inicio del recorrido;

Visita y entrevista a empresas;

Anélisis global de resultados y partida hacia siguiente Localidad.

Confeccion de agendas y hojas de ruta segiin contactos telefonicos

Localidades (por orden alfabético):

- Alvear

- Bella vista

- Capital

- Colonia Liebig

- Curuzui Cuatia

- Empedrado

- Esquina

- Gobernador Virasoro
- Goya

- Mercedes

- Mocoreta

- Monte Caseros

- Pasode los Libres
- Ramada Paso

- Riachuelo
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- Santa Lucia
- Santa Rosa

El trabajo de relevamiento —previa capacitacion de los encuestadores- se planifico
segun los siguientes circuitos que totalizan aprox. 2180 Km.:
1. Capital (180 Km aprox.)
2. Riachuelo, Empedrado, Bella Vista, Santa Lucia, Goya, Esquina (700 Km
aprox.)
3. Santa Rosa, Mercedes, Curuzu Cuatia, Monte Caseros, Mocoreta, Paso de
los Libres (800 km aprox.}
4. Ramada Paso, Colonia Liebig, Gdor. Virasoro, Alvear (500 Km aprox.)

Lo planificado estimaba trabajar con n=65, a relevar mediante entrevistas personales

en profundidad a las empresas, cooperativas, camaras, asociaciones y referentes.

Los cuestionarios y entrevistas fueron los siguientes:
1. Empresas individuales: 20
2. Cooperativas, camaras, asociaciones: 8
3. Reuniones con referentes de distintos dmbitos: 20

Total de cuestionarios y entrevistas: 48

EMPRESAS INDIVIDUALES
1. Agricola De Colonia Liebig Ltda. — Apicola. Colonia Liebig
Guillermo Alcides Rolén — Apicola. Saladas
Miguei Angel Sosa — Apicola. Saladas
Mager S.R.L. — Citricola. Bella Vista |
Reniero Héctor Martin — Citricola. Mocoreta
Chaparro lvan Marcel — Citricola. Mocoreta
Luis Angel Brest — Frutihorticola. Goya
Alejo Perez — Horticola. Santa Lucia

© © N OO A WN

Luis Gerardo Piazza — Horticola. Santa Lucia
10. Huertas Industriales S.R.L. — Horticola. Bella Vista
11.Riober Srl. — Arrocero. Corrientes Capital
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12.Negocios Rurales El Lucero S.R.L. — Arrocero. Mercedes

13.Molin Paz S.R.L. — Arrocero. General Paz
14. Luis Y Guillermo Carlino S.H. — Arrocero. Monte Caseros

15.Victorinarroz S.A. — Arrocero. Paso De Los Libres

16.Redcom S.A. — Arrocero. Corrientes Capital

17.Legname S.A. — Forestal. Riachuelo

18.Forestal Las Marias — Forestal. Gobernador Virasoro

19.La Negra S.A. — Forestal. ltuzaing6

20.Ciale S.A.- Genética Ganadera. Riachuelo

CAMARAS, ASOCIACIONES Y COOPERATIVAS

1.
2.

©® N2 ¢ ok

Asociacion Braford Argentina. Delegacion Corrientes

Cooperativa Exportadora Citricola De Ctes. Mocoreta

Dpto. De Granja Y Agroindustrias - Area Apicultura — Laboratorio Apicola.
Corrientes

Cabana La Cautiva (Agrupacién De Genética Ganadera). Curuzt) Cuatia
Camara Empresarial De Bella Vista. Fruti horticola. Bella Vista
Cooperativa Apicola Los Azahares. Saladas

Asociacion Madereros y Afines Corrientes. Gobernador Virasoro

Cooperativa Eléctrica Monte Caseros. Monte Caseros

REFERENTES
Ministerio de Produccion, Trabajo y Turismo.

1.
2.
3.

Sr. Ministro Cr. Alfredo Adn.
Secretaria de Produccion. Sr. Miguel Angel Bazzi
Subsecretaria de Produccién. Ing. Mario Voss

Direccién de Comercio Exterior y Facilitacion Fronteriza.

4.

©® N o ;

Dr. Juan Carlos Silberstein,
Lic. Andrés Azcue,

Lic. Susana Benitez,

Lic. Mauricio Colombo,

Lic. Roxana Filcman,
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9. Lic. Laura Haberle.

10. Direccién de Recursos Forestales. ing. Luis Mestres

11. Direccién de Sanidad Vegetal. Ing. Susana Stein

12. Direccion de Sanidad Animal. Tec. Natalia Vivieres

13.Direccion de Unidad de Programacion. Servicio de Informacion

Agroecondmica (SIA). Ing. Luis Almirdn.

Secretaria General de la Gobernacidén
14. Direccion de Relaciones Internacionales. Dra. Gabriela Basualdo

SENASA. Servicio Nacional de Sanidad Agroalimentaria.
Delegacién Corrientes

15.Ing. Pellerano

16. Vet. Barrientos

Buenos Aires

17.Coordinacion Nacional de Puertos y Aeropuertos. Ing. Carlos Selas.

AFIP. Direccion General de Aduanas
18.DGA Corrientes. Cra. Alicia Bassini

Terminal Portuaria Corrientes

19. Lic. Juan Manuel Rosas
20.Lic. Constanza Prause.
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PROCESAMIENTO DE DATOS

EMPRESAS INDIVIDUALES — PROCESAMIENTO GENERAL

Estuvieron todos los sectores de interés involucrados, asi como las zonas
geogréficas de produccion relevantes para cada uno. S6lo en el caso de genética
ganadera se cuenta con una entrevista, pues las otras (3 empresas) no quisieron
ser entrevistadas en la oportunidad de la visita ni por medio del recontacto por otras

vias.

PARTICIPACION DE EMPRESAS ENCUESTADAS SEGUN
SECTORES

D APICOLA
CITRICOLA
O ARROCERO |
O HORTICOLA

B GENETICA GANADERA
OFORESTAL

B 15%

Participacion de empresas por localidades [og.- Vista

1001010 100
) i 0 @ Corrientes Capital

O Mocoreta

0O Riachuelo

8 Saladas

0O Santa Lucia
Colonia Liebig
O General Paz

B Gobernador Virasoro
Goya

O luzaingd

O Mercedes

E Monte Caseros
@ Paso De Los Libres
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Nota: A fin de facilitar la lectura y analisis de la informacién se consideré adecuado
presentar los resultados de la tabulacién y procesamiento de datos, punto por punto,

sobre el propio cuestionario aplicado en el trabajo de campo.
ACTIVIDAD COMERCIAL

1. Export6 alguna vez (En caso de elegir “NO” pasar al punto 5)

1. Exporto alguna vez?

Sl
45%

NO
55%

2.Lo hizo durante los Gltimos 3 afos?

2. Lo hizo durante los ultimos 3 afos?
11%

= Sl
m NO

89%
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3. Durante su proceso exportador encontré dificultades

3. Dificultades al exportar

= Si
= NO

4. Si la respuesta en el punto anterior fue afirmativa, por favor enumere los 3
factores que mayor grado de dificultad le acarrearon.

Factores Marque con
X

Capacidad de produccion insuficiente

Calidad que no retine los estandares internacionales

Desconocimiento de los mercados internacionales

Falta de capacitacion de sus RR.HH.

Dificultades de logistica internacional

Barreras arancelarias (derechos de exportacién/importacion)

Barreras no arancelarias (cupos, certificaciones, efc.)

sl ™ ol a|l ol T »

Deficiencias en la percepcion de estimulos y beneficios

promocionales

i. Riesgos comerciales de los importadores (inseguridad de
cobro)

j. Dificil acceso al crédito

k. otros
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90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

83%

Otros

4. Tres factores de mayor dificultad

50%

g

33% 33%

17% 17% 17% 17%
J J J J 0% 0% 0%
a i d = h i b c

f

Otros (por favor enumerar)

« Complicaciones operativas en el resguardo aduanero de Alvear por no tener

categoria de aduana de tercera al menos AFIP-SENASA

¢ Precio bajos en el mercado

« Falta de produccion por falta de energia

e Certificado de analisis exigido por Brasil

» Cierre de mercado por condiciones sanitarias(aftosa 2001 y 2006)

5. Si la empresa no exporté nunca, por favor marque los 3 motivos que

considere mas relevantes

Factores Marque con X

Emprendimiento nuevo

No cuenta con capacidad ociosa

Obsolescencia tecnolégica

No esta en condiciones de certificar calidad/trazabilidad

Falta de recursos financieros/dificil acceso al crédito

Desconocimiento de los mercados internacionales

Falta de capacitacion de sus RR.HH.

Tl a| ™ ol alo| o e

Dificultades de logistica internacional

Complejidad aduanera

L
.

Complejidad y cargas tributarias

x

Complejidad en contratos internacionales
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|. Riesgos de cobro
m. Desconocimiento de cémo cotizar al exterior

n. Barreras culturales/idiomaticas

o. Competencia desleal

5. Tres Motivos por los que no exporté nunca

70% 64%
% ER
60% 55% ?’j

A

50%
40%

36%36% E%

30% 27%27% 5 4 o

9 18%18%18%18%18% 0 W |

20% N M E N B E

10 e o

0%

< O] U0 N Ny X N & & S N o ~ S
d

Otros (por favor enumerar)
« Falta de volumen y elevados costos de andlisis exigidos por SENASA

6. Ud. consulta habitualmente las estadisticas para tomar decisiones

comerciales?

6. Consulta estadisticas?

= Sl
= NO
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7. En caso afirmativo, cuales?
Estadisticas que consulta Marque con X

composicion internacional

Composicién Nacional

Composicion Provincial

Importaciones por NCM

Exportaciones por NCM

Movimiento del Puerto de Corrientes

e| = ol al o| o »

Otros (especifique)

Otros:
e No se especificé nada

7.Cuales?
a - . e 50%
C o - " 38%
o T e 38%
g. Otros == e 25%
d - , 25%
f e 13%
& sk 139
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

8. Qué informacion de Mercado lo ayudaria a tomar decisiones competitivas?

(marque las 3 mas importantes a su criterio)

Informacién de Mercado Marque con X

Variedades ofrecidas por la competencia

Precios de referencia en origen

Mercados potenciales

Tendencias del mercado

Normas de trazabilidad / identificacién / inocuidad

Certificaciones medioambientales / produccién organica

@ = ol al ol o

Actividades de promocién comercial
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h. Canales de distribucion mas efectivos
i. Variedades demandadas

j- Precios de referencia en destino

k. Medios de pago mas utilizados

8. Informacion de mercado util

70%

60%
50%
40%
30% 25% 25% 25% |
200/0 200’4’ ] i | = F
20% =Ry - Fik o
0% 5% S%
o ™
f k h i a b e d a j c

8.a. Elija 1 tema de los arriba seleccionados Ud. necesitaria contar con mayor
informaciéon?
» Actividades de promociéon comercial
» Mercados potenciales
¢ Precios de referencia en destino
+ Normas de trazabilidad / identificacién / inocuidad
e Canales de distribucién
8.b. Elija 1 tema de los arriba seleccionados Ud. necesitaria contar con un
mayor acompafiamiento y asistencia técnica?
e Actividades de promociéon comercial
e Mercados potenciales
e Normas de trazabilidad, identificacién, inocuidad
e Canales de distribucién mas efectivos

e Precios de referencia
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Andlisis de las pregunta 8.a y 8.b:
Se puede observar que las necesidades son coincidentes en ambos puntos 8.ay8b

lo que denota que el empresariado en general conoce concretamente de lo que
carece, lo cual nos indica coherencia y racionalidad a la hora de responder.

9. Qué informacién, en el pais de origen, le facilitaria su actividad? (marque las
3 mas importantes a su criterio)
Condiciones en origen especificas Marque con X

Inscripciones relativas al producto y establecimiento.
Inscripciones ante AFIP (DGI-DGA)

Clasificacion arancelaria

Derechos de exportacion

Beneficios promocionales vigentes y sus requisitos

Intervencion de Organismos técnicos

Documentacion a presentar

Jle| = ool ol o|w

Envases y embalajes. Rotulados y marcados.

Cotizaciones de Fletes y seguros internacionales.

—_—

Requisitos y costos de los medios de pago mas utilizados.

—
.

&

Formacién del costo y precio de exportacion.

9. Tres aspectos utiles del pais de origen

50% 45%
45% =
40% iz
35% i1
30% 25% 25% 25%
= 20% 20% 20% @y B B9

20% 15% 15% 15% pE o8 =9
15%  10% i i
10% - o

5%

0%
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9.a. Elija 1 tema de los arriba seleccionados Ud. necesitaria contar con mayor
informacion?

+ Beneficios promocionales y sus requisitos

¢ Inscripciones RNE y RNPA

» Documentacion a presentar

o Clasificacion arancelaria

+« Fommacién del costo y precio de exportacion

9.b. Elija 1 tema de los arriba seleccionados Ud. necesitaria contar con un
mayor acompaiiamiento y asistencia técnica?

 Documentacion a presentar

» Intervencién de organismos técnicos

« Beneficios promocionales y sus requisitos

¢ Fommacién del costo y precio de exportacion

10. Qué informacion, en el pais de destino, le facilitaria su actividad? (marque

las 3 mas importantes a su criterio)

Condiciones en destino especificas | Marque con X

Némina de importadores por NCM

Derechos de importacién y tasas

Barreras no arancelarias

Solvencia del importador

Intervencién de Organismos.

Documentacién exigida

Certificaciones de calidad.

Fla| ~ ol el oo

Normas de rotulado.

Canales de distribucion
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10. Tres aspectos (tiles del pais de destino

60%

50% 50%
50%
40% 35% 3% 35%
30%
30%
20%

20%
10% 5%

0%
0%

e h g i b e d a f

10.a. Elija 1 tema de los arriba seleccionados Ud. necesitaria contar con mayor
informacion?

e Canales de distribucion

e Solvencia del importador

e Nomina de importadores

 Documentacién exigida

10.b. Elija 1 tema de los arriba seleccionados Ud. necesitaria contar con un
mayor acompafamiento y asistencia técnica?

e Documentacion exigida

e Barreras no arancelarias

 Normas de rotulado

 Canales de distribucion

+ Certificaciones de calidad

10.c. Sobre qué paises le interesaria profundizar la informacién?
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ASIA:

e India
e China
e Japén

e Rusia

AMERICA:
e USA

e Brasil

e Uruguay

EUROPA:

o |talia

e Francia

e Alemania
e |Inglaterra

e Paises del Este

11.Le interesa participar en actividades de promocién comercial

11. Interés en acitividades de promocion
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12.Para cuéales preferiria ser convocado?

a. Ferias internacionales multisectoriales Marque con X

Ferias internacionales sectoriales

Misiones comerciales multisectoriales

Misiones comerciales sectoriales

Ronda de negocios en el pais

Ronda de negocios en el exterior

@ = olalo|o

Misiones Inversas (compradores extranjeros)

12. Para cuales prefiere ser convocado?

80%
70%
60%
50% 47% 47%

40%
30% 20%

20%  zoew
10%
0%

13.Esta Dispuesto a conformar un grupo / cooperativa /consorcio de
exportacion?

13. Disponibilidad a formar
grupos/coop/consorcios?

NO; 20%

SI; 80%
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14.Ud. cuenta con oferta exportable?

14.Cuenta con Oferta exportable?

NO; 15%

SlI; 85%

15. En caso afirmativo,

Alternativas Marque

a. Vende solo en el mercado interno para consumo local

b. Exporta directamente

c. Vende en el mercado interno a terceros exportadores

15. En caso afirmativo

a ‘ S R TR e Ia: 53%

c; 47%

B o i e b g S A T LTS e T AR P E A —t'vﬁ"qarl

- oA SRR e S B

b i : b 24%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

16. De haber elegido la opcion c, por qué no exporta en forma directa?
» Falta volumen para exportar directamente

» Falta de sistemas de calidad y trazabilidad del producto
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e Por los volimenes exigidos. Alta inversion en maquinaria para crecer, resulta

imposible exportar solo

17. En lo que a capacitacion se refiere, le interesaria participar de:

Alternativas Marque

A. Seminarios introductorios al proceso exportador

B. Talleres sectoriales sobre como exportar su producto

C. Otros (especifique)

17. Interés en capacitacion

70%
60%
50%
40%
30%

20%
10%

0%

Resulta llamativo que del 22% que eligié la opcion Otros, un 50% especificé que NO
le interesa recibir capacitacion y/o capacitar a su personal

18. En lo que a bancos se refiere necesita generalmente informacion relativa a:

Alternativas Marque

A. Lineas de prefinanciacién y financiacion de exportaciones

B. Lineas de financiacién de importaciones

C. Avales y garantias

D. Medios de pago internacionales

E. Otros (especifique)
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18. Informacion bancaria
60%

50%

: 40%
40% S e
30%
20%
20% iR el
10%
10%
0%

0%

a d b g e Otros

19. Por favor utilice este espacio para expresar otros temas de consulta,
necesidades de informacién y/o demandas de asistencia técnica especificas
que ud. Considera que pueden contribuir a un mejor desempeiio exportador de

su/s producto/s

e Se estan formando cooperativas para exportar. Falta apoyo financiero
(subsidios, créditos blando) y apoyo técnico de organismos (puerto, senasa,
nacion, provincia)

o Elinterés mas comun de los compradores esta en productos poco elaborados,
no de gran valor agregado.

« No se puede competir con la tecnologia mundial.

e Fuerte intermediacién comercial, que no paga mucho, y revende a precios
muy altos. Falta apoyo en canales directos

e Enormes dificultades de acceder al crédito y falta de apoyo gubernamental
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« EMPRESAS INDIVIDUALES - PROCESAMIENTO SECTORIAL

PROCESAMIENTO EMPRESAS SECTOR ARROCERO

ACTIVIDAD COMERCIAL

1. Exporté alguna vez

1. Export6 alguna vez?

90% 83%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%
0%

17%

Sl NO

3. Lo hizo durante los ultimos 3 afos?

2. Lo hizo durante los ultimos 3 ailos?

0% 80%
80%
70%
60%
50%
40%
s 20%
20%
10%
0%
sl NO

52



3. Durante su proceso exportador encontré dificultades

3. Dificultades al exportar

& Sl
m NO

Sl; 60%

4. Si la respuesta en el punto anterior fue afirmativa, por favor enumere los 3
factores que mayor grado de dificultad le acarrearon.

a. Capacidad de produccion insuficiente

Calidad que no retine los estandares internacionales

Desconocimiento de los mercados internacionales
Falta de capacitacion de sus RR.HH.
Dificultades de logistica internacional

Barreras arancelarias (derechos de exportacion/importacion)

Barreras no arancelarias (cupos, certificaciones, etc.)

sle| = ol alo|o

Deficiencias en la percepcion de estimulos y beneficios promocionales

Riesgos comerciales de los importadores (inseguridad de cobro)

j. Dificil acceso al crédito

Otros (por favor enumerar)
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4. Tres factores de mayor dificultad

0,
% 67% 67%

60%

50%

40% 33% 33%
30%

20%

0% 00 0w 0% 0% 0% 0% 0%

0%
a b c d f h i i e g Otros

5. Si la empresa no exporté nunca, por favor marque los 3 motivos que considere

mas relevantes

Emprendimiento nuevo

No cuenta con capacidad ociosa

Obsolescencia tecnolégica

No esta en condiciones de certificar calidad/trazabilidad

Falta de recursos financieros/dificil acceso al crédito

Desconocimiento de los mercados intemacionales
Falta de capacitacion de sus RR.HH.

Dificultades de logistica internacional

s|le| | ol al ol ol

Complejidad aduanera

Complejidad y cargas tributarias

e

k. Complejidad en contratos internacionales

I. Riesgos de cobro

m. Desconocimiento de cémo cotizar al exterior

n. Barreras culturales/idiomaticas

o. Competencia desleal

Otros (por favor enumerar)
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6. Ud. consulta habitualmente las estadisticas para tomar decisiones comerciales?

6. Consulta estadisticas?

= Sl
50% 50% 1 NO
7. Cuales?
Estadisticas que consulta Marque
Con X
a. Composicion internacional
b. Composicion Nacional
c. Compaosicion Provincial
d. Importaciones por NCM
e. Exportaciones por NCM
f. Movimiento del Puerto de Corrientes
g. Otros (especifique)
7. Cuales?
120%
100%
100%
80%
60%
40% 33% 33% 33%
20%
0% 0% 0%
0%
d e f g. Otros b c a
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8. Qué informacién de Mercado lo ayudaria a tomar decisiones competitivas?
(marque las 3 mas importantes a su criterio)

Informacién de Mercado Marque
Con X

Variedades ofrecidas por la competencia

Precios de referencia en origen

Mercados potenciales

Tendencias del mercado

Normas de trazabilidad / identificacién / inocuidad

Certificaciones medioambientales / produccién organica

Actividades de promocién comercial

e » ol oo

Canales de distribucion mas efectivos

Variedades demandadas

Precios de referencia en destino

N

o

Medios de pago mas utilizados

8. Informacion de mercado util

60%
50% 50%
50%
40% 33% 33%
30%
20% 17% 17% 17%
10%
0% 0% 0% 0%
0%
b [ a f e C h i a d i

8.a. Elija 1 tema de los arriba seleccionados Ud. necesitaria contar con mayor

informacion?
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9. Tres aspectos utiles del pais de origen

35%

30%
25%
20% 7%
15% ]
10%
0% 0% 0% 0% 0% | &
0% B T T T ] - T — T — T - T : T
a e b k d f i (o} h i o]

9.a. Elija 1 tema de los arriba seleccionados Ud. necesitaria contar con mayor

informaciéon?

9.b. Elija 1 tema de los arriba seleccionados Ud. necesitaria contar con un mayor

acompafamiento y asistencia técnica?

10. Qué informacion, en el pais de destino, le facilitaria su actividad? (marque las 3

mas importantes a su criterio)

Condiciones en destino especificas | Marque
Con X

Némina de importadores por NCM

Derechos de importacion y tasas

Barreras no arancelarias

Solvencia del importador

Intervencion de Organismos.

Documentacioén exigida

Certificaciones de calidad.

slal ~ ol alo| ol w

Normas de rotulado.

Canales de distribucion
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10. Tres aspectos utiles del pais de destino

60%
50%
50%
A 33%  33%
30%
20% 7% 7%
10%
0% 0% 0% 0%
0%
e c d g i a h b f

10.a. Elija 1 tema de los arriba seleccionados Ud. necesitaria contar con mayor

informacion?

10.b. Elija 1 tema de los arriba seleccionados Ud. necesitaria contar con un mayor
acompafiamiento y asistencia técnica?

10.c. Sobre qué paises le interesaria profundizar la informacion?

11.Le interesa participar en actividades de promocién comercial

11. Interés en acitividades de promocion

NO; 33%

& Sl
@ NO

S|, 67%
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12.Para cuales preferiria ser convocado?

Ferias internacionales multisectoriales

Ferias internacionales sectoriales

Misiones comerciales multisectoriales

Misiones comerciales sectoriales

Ronda de negocios en el pais

Ronda de negocios en el exterior

@l = ool ol o

Misiones Inversas (compradores extranjeros)

12. Para cuales prefiere ser convocado?
80% 75%
70%
60% 50%
50%
40%
30% 25%
20%
10%
0%

0% 0% 0% 0%

13.Esta Dispuesto a conformar un grupo / cooperativa /consorcio de exportacion?

13. Disponibilidad a formar grupos/coop/consorcios?

0% 67%

60%
50%
40% 33%
30%
20%
10%

0%
Sl NO
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14. Ud. cuenta con oferta exportable?

90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

15. En caso

14.Cuenta con Oferta exportable?

83%

17%

Sl NO

afirmativo,

a. Vende solo en el mercado interno para consumo local

b. Exporta directamente

c. Vende en el mercado interno a terceros exportadores

16. De haber elegido la opcién ¢, por qué no exporta en forma directa?

17. En lo que a capacitacion se refiere, le interesaria participar de:

a. Seminarios introductorios al proceso exportador

b. Talleres sectoriales sobre como exportar su producto

c. Otros (especifique)
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17. Interés en capacitacion

a; 17%

ma

@b
1 67%

18. En lo que a bancos se refiere necesita generalmente informacion relativa a:

Lineas de prefinanciacién y financiacion de exportaciones

Lineas de financiacién de importaciones

Avales y garantias

Medios de pago internacionales

ol al o| o ®

Otros (especifique)

18. Informacién bancaria

60%
50%
50%
40%
30%

20% 17% 17% 17%
10%
0%
0%
b a c d e Otros

19. Por favor utilice este espacio para expresar otros temas de consulta,
necesidades de informacién y/o demandas de asistencia técnica especificas que Ud.
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considera que pueden contribuir a un mejor desempefio exportador de su/s

producto/s
« Es un commodity que no presenta dificultades comerciales dentro de

MERCOSUR.
« Falta volumen para América Central, Caribe, Europa.
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PROCESAMIENTO EMPRESAS SECTOR APICOLA
ACTIVIDAD COMERCIAL

1. Export6 alguna vez

1. Exporté alguna vez?

| Sl
= NO

2. Lo hizo durante los tltimos 3 afios?

2. Lo hizo durante los altimos 3 afios?

120%
100%
100%

80%

60%
40%

20%
0%

0%
Sl NO



3. Durante su proceso exportador encontré dificultades

3. Dificultades al exportar

100%

TR
£,

0%

Sl NO

4. Si la respuesta en el punto anterior fue afirmativa, por favor enumere los 3

factores que mayor grado de dificultad le acarrearon.

Capacidad de produccién insuficiente

Calidad que no retne los estandares internacionales

Desconocimiento de los mercados internacionales
Falta de capacitaciéon de sus RR.HH.
Dificultades de logistica internacional

Barreras arancelarias (derechos de exportaciéon/importacion)

Barreras no arancelarias (cupos, certificaciones, etc.)

sl a| = ol a| o o »

Deficiencias en la percepcion de estimulos y beneficios promocionales

Riesgos comerciales de los importadores (inseguridad de cobro)

j. Dificil acceso al crédito

Otros (por favor enumerar)
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5. Si la empresa no exporté nunca, por favor marque los 3 motivos que considere

mas relevantes

Emprendimiento nuevo

No cuenta con capacidad ociosa

Obsolescencia tecnolégica

No esta en condiciones de certificar calidad/trazabilidad

Ealta de recursos financieros/dificil acceso al crédito

Desconocimiento de los mercados internacionales
Falta de capacitacion de sus RR.HH.

Dificultades de logistica internacional

Tle|™e|leoo @

Complejidad aduanera

j. Complejidad y cargas tributarias

k. Complejidad en contratos internacionales

I. Riesgos de cobro

m. Desconocimiento de como cotizar al exterior

n. Barreras culturales/idiomaticas

o. Competencia desleal

Otros (por favor enumerar)

5. Tres Motivos por los que no exporté nunca

120%
100% 100% 100% 100%
1m o | ] F.‘?t ct]

)
“ti |

60% 50% 50% 50% 50%

0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
0%

a b c g h I n o d f k m e i j Otros
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6. Ud. consulta habitualmente las estadisticas para tomar decisiones comerciales?

6. Consulta estadisticas?

SI; 33%

4 Sl
@ NO

NO; 67%

7.Cuales?

Estadisticas que consulta Marque
Con X

Composicion internacional

Composicién Nacional

Composicion Provincial

Importaciones por NCM

Exportaciones por NCM

Movimiento del Puerto de Corrientes

@l = ol al o o ®

Otros (especifique)
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120%
100%

80%
60%
40%
20%

0%

7. Cuales?

0% 0% 0% 0% 0%

o d =} f g. Otros a

8. Qué informacion de Mercado lo ayudaria a tomar decisiones competitivas?

(marque las 3 mas importantes a su criterio)

Informacion de Mercado

Marque
Con X

Variedades ofrecidas por la competencia

Precios de referencia en origen

Mercados potenciales

Tendencias del mercado

Normas de trazabilidad / identificacién / inocuidad

Certificaciones medioambientales / produccién organica

Actividades de promocion comercial

sl a|l » 0| a| o o ®

Canales de distribucién mas efectivos

—
.

Variedades demandadas

Precios de referencia en destino

Medios de pago mas utilizados
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120%
100%
80%
60%
40%
20%

0%

8. Informacion de mercado util

67% 67%

2

33% 33% 33%

— e

0% 0% 0% 0%

8.a. Elija 1 tema de los arriba seleccionados Ud. necesitaria contar con mayor

informacion?

8.b. Elija 1 tema de los arriba seleccionados Ud. necesitaria contar con un mayor

acompafamiento y asistencia técnica?

9. Qué informacién, en el pais de origen, le facilitaria su actividad? (marque las 3

mas importantes a su criterio)

Condiciones en origen especificas

Marque
Con X

Inscripciones relativas al producto y establecimiento.

Inscripciones ante AFIP (DGI-DGA)

Clasificacion arancelaria

Derechos de exportacion

Beneficios promocionales vigentes y sus requisitos

Intervencion de Organismos técnicos

Documentacién a presentar

Fla| ™ o| 2| o| o| ®

Envases y embalajes. Rotulados y marcados.

Cotizaciones de Fletes y seguros internacionales.

s
.

Requisitos y costos de los medios de pago mas utilizados.

o

Formacion del costo y precio de exportacion.
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9. Tres aspectos utiles del pais de origen

70% 67% 67%

60%
50%
40% 33% 33% 33% 33% 33%
30%
20%
10%
0%

0% 0% 0% 0%

a e f | b (& h i Kk d g
9.a. Elija 1 tema de los arriba seleccionados Ud. necesitaria contar con mayor
informaciéon?

9.b. Elija 1 tema de los arriba seleccionados Ud. necesitaria contar con un mayor

acompafiamiento y asistencia técnica?

10. Qué informacién, en el pais de destino, le facilitaria su actividad? (marque las 3

mas importantes a su criterio)

Condiciones en destino especificas | Marque
Con X

Nomina de importadores por NCM

Derechos de importacion y tasas

Barreras no arancelarias

Solvencia del importador

Intervencion de Organismos.

Documentacion exigida

Certificaciones de calidad.

sl =~ 0| 2| 0| o

Normas de rotulado.

Canales de distribucion
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10. Tres aspectos utiles del pais de destino

120%
100%

100%
80% 67% - 67% 67% 67%
60%
40% 33%  33%
20%
0% 0%
0%
e h b c d f g i a

10.a. Elija 1 tema de los arriba seleccionados Ud. necesitaria contar con mayor

informacion?

10.b. Elija 1 tema de los arriba seleccionados Ud. necesitaria contar con un mayor
acompaifamiento y asistencia técnica?

10.c. Sobre qué paises le interesaria profundizar la informacion?

11.Le interesa participar en actividades de promocién comercial

11. Interés en acitividades de promocion

120%
100%
100%
80%
60%
40%
20%
0%
0%
Sl NO
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12.Para cuéles preferiria ser convocado?

Ferias internacionales multisectoriales

Ferias internacionales sectoriales

Misiones comerciales multisectoriales

Misiones comerciales sectoriales

Ronda de negocios en el pais

Ronda de negocios en el exterior

@l ~ 0| a| 0| T| ®

Misiones Inversas (compradores extranjeros)

12. Para cuales prefiere ser convocado?

70%
60%
50%
40% 33% 33% 33% 33%
30%
20%
10%
0%

67% 67% 67%

13.Esta Dispuesto a conformar un grupo / cooperativa /consorcio de exportacion?
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13. Disponibilidad a formar
grupos/coop/consorcios?

120%
100%
100% s
80% S gy
60%
40%
20%
0%
0%
Sl NO

14. Ud. cuenta con oferta exportable?

14.Cuenta con Oferta exportable?

120%

100%

100%

80%

60%

40%

20%
0%

0%
sl NO

15. En caso afirmativo,

a. Vende solo en el mercado interno para consumo local

b. Exporta directamente

¢. Vende en el mercado interno a terceros exportadores
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15. En caso afirmativo

120%
100% 1,0 st
80%
60%
40%
20%

0% 0%
0%

16. De haber elegido la opcion c, por qué no exporta en forma directa?

17. En lo que a capacitacion se refiere, le interesaria participar de:

a. Seminarios introductorios al proceso exportador

b. Talleres sectoriales sobre como exportar su producto

c. Otros (especifique)

17.Interés en capacitacion

100%

40% : 33%

0%

74



8. En lo que a bancos se refiere necesita generaimente informacion relativa a:

Lineas de prefinanciacion y financiacion de exportaciones

Lineas de financiaciéon de importaciones

Avales y garantias

Medios de pago internacionales

ol el o o ®

Otros (especifique)

18. Informacion bancaria

35% 33
30%
25%
20%
15%
10%
5%
0%

D% Loy Do
b & e Otros a d

19. Por favor utilice este espacio para expresar ofros temas de consulta,
necesidades de informacién y/o demandas de asistencia técnica especificas que Ud.
considera que pueden contribuir a un mejor desempefio exportador de suls
producto/s

« Bajo volumen de miel

e Grandes dificultades de acceder al crédito y falta de apoyo gubernamental

e Falta acceso al credito
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PROCESAMIENTO EMPRESAS SECTOR CITRICOLA

ACTIVIDAD COMERCIAL
1. Exporté alguna vez

1. Export6 alguna vez?

120%
100%

100%

80%

60%

40%

20%

0%

0%

Sl NO

2 Lo hizo durante los ultimos 3 afios?

3. Durante su proceso exportador encontré dificultades

4. Si la respuesta en el punto anterior fue afirmativa, por favor enumere los 3
factores que mayor grado de dificultad le acarrearon.

a. Capacidad de produccién insuficiente

Calidad que no redne los estandares internacionales

Desconocimiento de los mercados internacionales

Falta de capacitacion de sus RR.HH.

Dificultades de logistica internacional

Barreras arancelarias (derechos de exportacion/importacion)

Barreras no arancelarias (cupos, certificaciones, etc.)

s|e| | ol 2| 0| &

Deficiencias en la percepcion de estimulos y beneficios promocionales

Riesgos comerciales de los importadores (inseguridad de cobro)

j- Dificil acceso al crédito

Otros (por favor enumerar)
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5. Si la empresa no exporté nunca, por favor marque los 3 motivos que considere

mas relevantes

a. Emprendimiento nuevo

b. No cuenta con capacidad ociosa

Obsolescencia tecnolégica

No esta en condiciones de certificar calidad/trazabilidad

Falta de recursos financieros/dificil acceso al crédito

Desconocimiento de los mercados internacionales
Falta de capacitacion de sus RR.HH.

Dificultades de logistica internacional

| a| = o| a| o

Complejidad aduanera

j. Complejidad y cargas tributarias

k. Complejidad en contratos internacionales

|. Riesgos de cobro

m. Desconocimiento de cémo cotizar al exterior

n. Barreras culturales/idiomaticas

o. Competencia desleal

Otros (por favor enumerar)

5. Tres Motivos por los que no exporté nunca

100% 100%
100%

80% 7%
60%
40% : : 33% 33%
0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%

dgeOtrosfiikrnabChlno

£



6. Ud. consulta habitualmente las estadisticas para tomar decisiones comerciales?

Consulta estadisticas?

oSl
B8 NO

7. Cuéles?

Estadisticas que consulta Marque
Con X

Composicion internacional

Composicion Nacional

Composicion Provincial

Importaciones por NCM

Exportaciones por NCM

Movimiento del Puerto de Corrientes

@l = olalo| oo

Otros (especifique)

78



8. Qué informacién de Mercado lo ayudaria a tomar decisiones competitivas?

(marque las 3 méas importantes a su criterio)

Informacién de Mercado

Marque
Con X

Variedades ofrecidas por la competencia

Precios de referencia en origen

Mercados potenciales

Tendencias del mercado

Normas de trazabilidad / identificacién / inocuidad

Certificaciones medioambientales / producci6n organica

Actividades de promocién comercial

s a| » ol a|o| o w

Canales de distribucion mas efectivos

Variedades demandadas

[,
.

Precios de referencia en destino

~

Medios de pago mas utilizados

70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

8. Informacion de mercado util
67% 67%

33% 33% 33%

0% 0% 0% 0% 0%

k f d e c h i a b g

7h

67%




8.a. Elija 1 tema de los arriba seleccionados Ud. necesitaria contar con mayor

informacion?

8.b. Elija 1 tema de los arriba seleccionados Ud. necesitaria contar con un mayor

acompafamiento y asistencia técnica?

9. Qué informacion, en el pais de origen, le facilitaria su actividad? (marque las 3

mas importantes a su criterio)

Condiciones en origen especificas Marque
Con X

Inscripciones relativas al producto y establecimiento.
Inscripciones ante AFIP (DGI-DGA)

Clasificacidon arancelaria

Derechos de exportacion

Beneficios promocionales vigentes y sus requisitos

Intervencién de Organismos técnicos

Documentacién a presentar

sle| ~ ol al ool

Envases y embalajes. Rotulados y marcados.

Cotizaciones de Fletes y seguros internacionales.

Requisitos y costos de los medios de pago mas utilizados.

o s
.

~

Formacién del costo y precio de exportacion.
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9. Tres aspectos tiles del pais de origen

= 100%
100% :
60%

40% 33% 33% 33% 33%

20%
0% 0% 0% 0% 0%
0%
a f i k g e c h i d b

9.a. Elija 1 tema de los arriba seleccionados Ud. necesitaria contar con mayor

informacion?

9.b. Elija 1 tema de los arriba seleccionados Ud. necesitaria contar con un mayor

acompafamiento y asistencia técnica?

10. Qué informacion, en el pais de destino, le facilitaria su actividad? (marque las 3

mas importantes a su criterio)

Condiciones en destino especificas | Marque
Con X

Némina de importadores por NCM

Derechos de importacion y tasas

Barreras no arancelarias

Solvencia del importador

Intervencion de Organismos.

Documentacién exigida

Certificaciones de calidad.

slal » o|lalo| oW

Normas de rotulado.

Canales de distribucién
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10. Tres aspectos (tiles del pais de destino

120%

100%

100%
80% 67%
60%
40% 33% 33% 33% 33%
20%

0% 0% 0%
0%

d a a h b f i = c

10.a. Elija 1 tema de los arriba seleccionados Ud. necesitaria contar con mayor

informacién?

10.b. Elija 1 tema de los arriba seleccionados Ud. necesitaria contar con un mayor

acompafnamiento y asistencia técnica?
10.c. Sobre qué paises le interesaria profundizar la informacion?

11.Le interesa participar en actividades de promocién comercial

11. Interés en acitividades de promocion

120%
100%

100%

80%

60%

40%

20%
0%

0%
Sl NO
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12.Para cudles preferiria ser convocado?

a. Ferias internacionales multisectoriales

b. Ferias internacionales sectoriales

c. Misiones comerciales multisectoriales

d. Misiones comerciales sectoriales

e. Ronda de negocios en el pais

f. Ronda de negocios en el exterior

g. Misiones Inversas (compradores extranjeros)

12. Para cuales prefiere ser convocado?
120%
100%
100%
80% 67% 67%
60%
40% 33% 33%
20%
0% 0%
0%
b g f -] c d a

13.Esta Dispuesto a conformar un grupo / cooperativa /consorcio de exportaciéon?

13. Disponibilidad a formar
grupos/coop/consorcios?

120%
100%
80%
60%
40%
20%
0%
Sl NO
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14. Ud. cuenta con oferta exportable?

14.Cuenta con Oferta exportable?

120%
100%

100%

80%

60%

40%

20%
0%

0%
Sl NO

15. En caso afirmativo,

a. Vende solo en el mercado interno para consumo local

b. Exporta directamente

¢. Vende en el mercado interno a terceros exportadores

15. En caso afirmativo

120%
100%

100% S

80%

60%

40% 33%

20%

0%
0%



16. De haber elegido la opcion c, por qué no exporta en forma directa?

17. En lo que a capacitacion se refiere, le interesaria participar de:

a. Seminarios introductorios al proceso exportador
b. Talleres sectoriales sobre como exportar su producto

c. Otros (especifique)

17. Interés en capacitacion
120%
100%
80%
60%
40%
20%

0% 0%
0%

18. En lo que a bancos se refiere necesita generalmente informacién relativa a:

Lineas de prefinanciacion y financiacion de exportaciones

Lineas de financiacion de importaciones

Avales y garantias

Medios de pago internacionales

ol ol ol ol ®

Otros (especifique)
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18. Informacion bancaria

120%
100%

100%

80% 67%

60%

40%

20%

0% 0% 0%

0%
b c e Otros d a

19. Por favor utilice este espacio para expresar otros temas de consulta,
necesidades de informacion y/o demandas de asistencia técnica especificas que Ud.
considera que pueden contribuir a un mejor desempefio exportador de su/s

producto/s

e Se estan formando cooperativas para exportar, a fin de atender a mercados
de volumen y mas exigentes, para poder impartir el know how y competir con

mejores costos.
e Falta apoyo financiero (subsidios, créditos blandos)
« Falta mas apoyo técnico de los organismos intervinientes (puerto, SENASA,

nacién, provincia)
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PROCESAMIENTO EMPRESAS SECTOR FORESTAL

ACTIVIDAD COMERCIAL

1. Export6 alguna vez

1. Exporté alguna vez?

= Sl
= NO

2. Lo hizo durante los ultimos 3 afios?

2. Lo hizo durante los tltimos 3 afios?

sl NO
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3. Durante su proceso exportador encontré dificultades

3. Dificultades al exportar

NO

=

0% 20% 40% 60% 80% 100% 120%

4. Si la respuesta en el punto anterior fue afirmativa, por favor enumere los 3

factores que mayor grado de dificultad le acarrearon.

Capacidad de produccién insuficiente

Calidad que no reune los estandares internacionales

Desconocimiento de los mercados internacionales
Falta de capacitacion de sus RR.HH.
Dificultades de logistica internacional

Barreras arancelarias (derechos de exportacién/importacion)

Barreras no arancelarias (cupos, certificaciones, etc.)

s|a|l » o| 2| o o] ®

Deficiencias en la percepcién de estimulos y beneficios promocionales

Riesgos comerciales de los importadores (inseguridad de cobro)

j. Dificil acceso al crédito

Otros (por favor enumerar)
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4. Tres factores de mayor dificultad

120%

100%
100%
80%
60% 50% 50% 50% 50% S0%
40%
20%

0% 0% 0% 0% 0%

0%

Otros a d h i i b c e f g

5. Si la empresa no exporté nunca, por favor marque los 3 motivos que considere

mas relevantes

Emprendimiento nuevo

No cuenta con capacidad ociosa

Obsolescencia tecnoldgica

No esta en condiciones de certificar calidad/trazabilidad

Falta de recursos financieros/dificil acceso al crédito

Desconocimiento de los mercados internacionales
Falta de capacitacion de sus RR.HH.

Dificultades de logistica internacional

s a| = ol alol o

Complejidad aduanera

Complejidad y cargas tributarias

—

=

Complejidad en contratos internacionales

Riesgos de cobro

. Desconocimiento de como cotizar al exterior

Barreras culturales/idiomaticas

ol 2| 3

Competencia desleal

Otros (por favor enumerar)
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5. Tres Motivos por los que no exporté nunca

100% 100% 100% 100%
100%

80%
60%
40%
20%
0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%

0%
e d f m i j Otros Kk a b c g h ] n o

6. Ud. consulta habitualmente las estadisticas para tomar decisiones comerciales?

Consulta estadisticas?

oSl
BNO

7. Cuales?

Estadisticas que consulta Marque
Con X

Composicion internacional

Composiciéon Nacional

Composicion Provincial

Importaciones por NCM

Exportaciones por NCM

Movimiento del Puerto de Corrientes

@l ~ ol ol 0| o] ®

Otros (especifique)
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70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

7.Cuales?
67% 67%

33% 33% 33%

0% 0%

a g. Otros b e f c d

8. Qué informacién de Mercado lo ayudaria a tomar decisiones competitivas?

(marque las 3 mas importantes a su criterio)

Informacién de Mercado

Marque
Con X

Variedades ofrecidas por la competencia

Precios de referencia en origen

Mercados potenciales

Tendencias del mercado

Normas de trazabilidad / identificacion / inocuidad

Certificaciones medioambientales / produccion organica

Actividades de promocién comercial

o @l = ol 2| 0| o| ®

Canales de distribucién mas efectivos

Variedades demandadas

Precios de referencia en destino

Medios de pago mas utilizados
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8. Informacion de mercado util

120%

100%

80%

60%
40% 33% 33%

20%

0% 0% 0% 0% 0%

0%

b h a f c k e g d

67% 67% 67%

100%

8.a. Elija 1 tema de los arriba seleccionados Ud. necesitaria contar con mayor

informacion?

8.b. Elija 1 tema de los arriba seleccionados Ud. necesitaria contar con un mayor

acompafiamiento y asistencia técnica?

9. Qué informacién, en el pais de origen, le facilitaria su actividad? (marque las 3

mas importantes a su criterio)

Condiciones en origen especificas

Marque
Con X

Inscripciones relativas al producto y establecimiento.

Inscripciones ante AFIP (DGI-DGA)

Clasificacion arancelaria

Derechos de exportacion

Beneficios promocionales vigentes y sus requisitos

Intervencion de Organismos técnicos

Documentacién a presentar

slal » ol elo|o|®

Envases y embalajes. Rotulados y marcados.

Cotizaciones de Fletes y seguros internacionales.

—
.

Requisitos y costos de los medios de pago mas utilizados.

~

Formacion del costo y precio de exportacion.
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9. Tres aspectos (tiles del pais de origen
70% 6%
60%
50%
40% 33% 33% 33% 33%
30%
20%
10%
0%

0% 0% 0% 0% 0% 0%

c f i b h a 2 i k d g
9.a. Elija 1 tema de los arriba seleccionados Ud. necesitaria contar con mayor
informacién?

9.b. Elija 1 tema de los arriba seleccionados Ud. necesitaria contar con un mayor

acompafiamiento y asistencia técnica?

10. Qué informacion, en el pais de destino, le facilitaria su actividad? (marque las 3

mas importantes a su criterio)

Condiciones en destino especificas | Marque
ConX

Némina de importadores por NCM

Derechos de importacion y tasas

Barreras no arancelarias

Solvencia del importador

Intervencion de Organismos.

Documentacién exigida

Certificaciones de calidad.

e~ o al o| 7| ®

Normas de rotulado.

Canales de distribuciéon
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10. Tres aspectos utiles del pais de destino

120%
100%
100%
80% 67%
60%
40% 33% 3% 3%
20%
0% 0% 0% 0%
0%
h d f i b c g a e

10.a. Elija 1 tema de los arriba seleccionados Ud. necesitaria contar con mayor
informacion?

10.b. Elija 1 tema de los arriba seleccionados Ud. necesitaria contar con un mayor
acompafiamiento y asistencia técnica?

10.c. Sobre qué paises le interesaria profundizar la informacién?

11.Le interesa participar en actividades de promocion comercial

11. Interés en acitividades de promocién

100%
100%

80%

20%
0%

0%
Sl NO
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12.Para cudles preferiria ser convocado?

Ferias internacionales multisectoriales

Ferias internacionales sectoriales

Misiones comerciales multisectoriales

Misiones comerciales sectoriales

Ronda de negocios en el pais

Ronda de negocios en el exterior

@l = ol al ol o w

Misiones Inversas (compradores extranjeros)

12. Para cuales prefiere ser convocado?

120%
100% 100%

100%
80% 67% 67% 67%
60%
40%
20%

0% 0%
0%

13.Esta Dispuesto a conformar un grupo / cooperativa /consorcio de exportacién?

13. Disponibilidad para formar
grupos/coop/consorcios

NO; 33%

= Sl
m NO

S, 67%
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14. Ud. cuenta con oferta exportable?

14.Cuenta con Oferta exportable?

120%

100%

100%

80%

60%

40%

20%
0%

0%
Sl NO

15. En caso afirmativo,

a. Vende solo en el mercado interno para consumo local

b. Exporta directamente

c. Vende en el mercado interno a terceros exportadores

15. En caso afirmativo

70% 67%
60%
50%
40% 33%
30%
20%
10% 0%
0%
a b c
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16. De haber elegido la opcién ¢, por qué no exporta en forma directa?

17. En lo que a capacitacion se refiere, le interesaria participar de:

a. Seminarios introductorios al proceso exportador

b. Talleres sectoriales sobre como exportar su producto

c. Otros (especifique)

17. Interés en capacitacion

mb

a; 33%

18. En lo que a bancos se refiere necesita generalmente informacion relativa a:

Lineas de prefinanciacion y financiacién de exportaciones

Lineas de financiacién de importaciones

Avales y garantias

Medios de pago internacionales

ol al ol o

Otros (especifique)

7



18. Informacioén bancaria

35% 33% 33%

30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

0% 0% 0%

b c e Otros a d

19. Por favor utilice este espacio para expresar ofros temas de consulta,
necesidades de informacion y/o demandas de asistencia técnica especificas que Ud.
considera que pueden contribuir a un mejor desempefio exportador de suls

producto/s

e El interés mas comin de los compradores es en productos poco elaborados,
no de gran valor agregado.

« No se puede competir con la tecnologia mundial.

e Fuerte intermediacién comercial, que no paga mucho, y revende a precios
muy altos.

e Falta apoyo en canales directos.
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PROCESAMIENTO EMPRESAS SECTOR HORTICOLA

ACTIVIDAD COMERCIAL
1. Exporté alguna vez

P Exporté algunavez?

0%

oSl
BNO

100%

2. Lo hizo durante los ultimos 3 afos?

3. Durante su proceso exportador encontré dificultades

4. Si la respuesta en el punto anterior fue afirmativa, por favor enumere los 3
factores que mayor grado de dificultad le acarrearon.

a. Capacidad de produccion insuficiente

Calidad que no retne los estandares internacionales

Desconocimiento de los mercados internacionales
Falta de capacitacion de sus RR.HH.

Dificultades de logistica internacional

Barreras arancelarias (derechos de exportacién/importacion)

Barreras no arancelarias (cupos, certificaciones, etc.)

Flal ™ elal e

Deficiencias en la percepcién de estimulos y beneficios promocionales

Riesgos comerciales de los importadores (inseguridad de cobro)

j. Dificil acceso al crédito

Otros (por favor enumerar)
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5. Si la empresa no exporté nunca, por favor marque los 3 motivos que considere

mas relevantes

Emprendimiento nuevo

No cuenta con capacidad ociosa

Obsolescencia tecnolégica

No esta en condiciones de certificar calidad/trazabilidad

Falta de recursos financieros/dificil acceso al crédito

Desconocimiento de los mercados internacionales

Falta de capacitacion de sus RR.HH.

el = o|alo| o

Dificultades de logistica internacional

Complejidad aduanera

S s
.

Complejidad y cargas tributarias

k.

Complejidad en contratos internacionales

Riesgos de cobro

m. Desconocimiento de como cotizar al exterior

n.

Barreras culturales/idiomaticas

0.

Competencia desleal

Otros (por favor enumerar)

80%
70%
60%
50%

30%
20%
10%

0%

0%

5. Tres Motivos por los que no exporté nunca

=0 d

25% 25% 25% 25% 25% 25%

0% 0% 0% 0% 0% 0%

b c g I n o e i Otros d m h

100



6. Ud. consulta habitualmente las estadisticas para tomar decisiones comerciales?

Consulta estadisticas?

it b S it 5 g AR i WP

osl
m NO

7. Cuales?

Estadisticas que consulta Marque
Con X

Composicion internacional

Composicién Nacional

Composicién Provincial

Importaciones por NCM

Exportaciones por NCM

Movimiento del Puerto de Corrientes

e~ ol el o o|w

Otros (especifique)
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8. Qué informacion de Mercado lo ayudaria a tomar decisiones com

(marque las 3 mas importantes a su criterio)

petitivas?

Informacién de Mercado

Marque
Con X

Variedades ofrecidas por la competencia

Precios de referencia en origen

Mercados potenciales

Tendencias del mercado

Normas de trazabilidad / identificacién / inocuidad

Certificaciones medioambientales / produccion organica

Actividades de promocion comercial

g | = ol 2| 0| 7| ®

Canales de distribucion mas efectivos

Variedades demandadas

-

Precios de referencia en destino

o

x

Medios de pago mas utilizados

8. Informacién de mercado util

80%

70%

60% 50%

50% BRE

40% 7

30% 25% 25% 25% 25% 25%

i e

10%
0%

gy T e

0% 0%

75%

50%

i

8.a. Elija 1 tema de los arriba seleccionados Ud. necesitaria contar con mayor

informacion?

8.b. Elija 1 tema de los arriba seleccionados Ud. necesitaria contar con un mayor

acompafiamiento y asistencia técnica?
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9. Qué informacién, en el pais de origen, le facilitaria su actividad? (marque las 3

mas importantes a su criterio)

Condiciones en origen especificas Marque
Con X

Inscripciones relativas al producto y establecimiento.
Inscripciones ante AFIP (DGI-DGA)

Clasificacion arancelaria

Derechos de exportacion

Beneficios promocionales vigentes y sus requisitos

Intervencion de Organismos técnicos

Documentacién a presentar

s al » 0|l oo w

Envases y embalajes. Rotulados y marcados.

Cotizaciones de Fletes y seguros internacionales.

Requisitos y costos de los medios de pago mas utilizados.

N

™

Formacion del costo y precio de exportacion.

9. Tres aspectos utiles del pais de origen
80% 75%
70% =
Gl 50% 50% 50% 50%
50% ey mm EW BN
40% e i ‘
30% 25% 25%

- "
= o

20% = e
10%
0%

0% 0% 0% 0%

e f Kk d i h b c i a a

9.a. Elija 1 tema de los arriba seleccionados Ud. necesitaria contar con mayor

informacion?
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9.b. Elija 1 tema de los arriba seleccionados Ud. necesitaria contar con un mayor

acompafiamiento y asistencia técnica?

10. Qué informacién, en el pais de destino, le facilitaria su actividad? (marque las 3

mas importantes a su criterio)

Condiciones en destino especificas | Marque
Con X

a. Némina de importadores por NCM

b. Derechos de importacion y tasas

c. Barreras no arancelarias

d. Solvencia del importador

e. Intervencion de Organismos.

f. Documentacion exigida

g. Certificaciones de calidad.

h. Normas de rotulado.

i. Canales de distribucion

10. Tres aspectos tiles del pais de destino
80% 75%
s ,,..
s 50%  50%
50% smy i
40% w5
30% 25%  25% @ 25%
20% B o il
0%  o% 0% 0%
0%
b d i e [ g h a f

10.a. Elija 1 tema de los arriba seleccionados Ud. necesitaria contar con mayor
informacién?
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10.b. Elija 1 tema de los arriba seleccionados Ud. necesitaria contar con un mayor

acompafamiento y asistencia técnica?

10.c. Sobre qué paises le interesaria profundizar la informacién?

11.Le interesa participar en actividades de promocion comercial

11. Interés en acitividades de promocion

60%
50%

40%
30%
20%
10%

0%
Sl NO

12.Para cuales preferiria ser convocado?

Ferias internacionales multisectoriales

Ferias internacionales sectoriales

Misiones comerciales multisectoriales

Misiones comerciales sectoriales

Ronda de negocios en el pais

Ronda de negocios en el exterior

el » ol a| 0| 5| ®

Misiones Inversas (compradores extranjeros)
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12. Para cuales prefiere ser convocado?

e D [112)
R e mrETERTE AT 100%

b T e R R T s 4 (0%

d e -~ 50%

g ' ’ . HO%

a 0%

f 0%

0% 20% 40% 60% 80% 100% 120%

13.Esta Dispuesto a conformar un grupo / cooperativa /consorcio de exportacion?

13. Disponibilidad a formar
grupos/coop/consorcios?

mu Sl
= NO
14. Ud. cuenta con oferta exportable?
14.Cuenta con Oferta exportable?
NO: 50%
a Sl
= NO
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15. En caso afirmativo,
a. Vende solo en el mercado interno para consumo local

b. Exporta directamente

¢. Vende en el mercado interno a terceros exportadores

15. En caso afirmativo

15. En caso afirmativo

0% 0%

16. De haber elegido la opcién ¢, por qué no exporta en forma directa?

17. En lo que a capacitacion se refiere, le interesaria participar de:

a. Seminarios introductorios al proceso exportador

b. Talleres sectoriales sobre como exportar su producto

c. Otros (especifique)

17. Interés en capacitacion
80% 75%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%
0%

50%

0%
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18. En lo que a bancos se refiere necesita generalmente informacion relativa a:

Lineas de prefinanciacién y financiacién de exportaciones

Lineas de financiacion de importaciones

Avales y garantias

Medios de pago internacionales

ol el ofl o

Otros (especifique)

18. Informacién bancaria

80%
70%
60%
50%
40%
30% 25%
20%
10%
0%

0% 0%

c e Otros b d a

19. Por favor utilice este espacio para expresar otros temas de consulta,
necesidades de informacion y/o demandas de asistencia técnica especificas que Ud.
considera que pueden contribuir a un mejor desempefio exportador de su/s

producto/s
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PROCESAMIENTO EMPRESAS SECTOR GANADERO: GENETICA

A pesar de ser una actividad histérica en la provincia de Corrientes, podemos decir
que la misma se perfild a lo largo de los afios como una actividad destinada a
abastecer el mercado interno, tanto provincial como nacional. Dentro de las nuevas
formas de negocio que adopté del sector ganadero, vemos que una de las mas
relevantes hoy en dia es la GENETICA. Esta actividad se diferencia de la
desarrollada por los productores convencionales, por que cuenta con un alto perfil
exportador, debido a sus caracteristicas de desarrollo. Es por eso que no quisimos
dejar afuera esta nueva actividad, ya que en la provincia esta en proceso de franco
desarrollo.

En base a una encuesta de relevamiento, pudimos obtener informacion sobre la
experiencia comercial que viene desarrollando esta nueva actividad. Enfocando
nuestro andlisis en la comercializacion internacional, a continuacién se detallan
algunos aspectos relevantes:

Cuando se interrogé a la empresa para saber si tenia experiencia exportadora, la
misma respondié afirmativamente destacando que lo habia hecho recientemente, sin
haber tenido dificultades a la hora de exportar.

Esta empresa, para desarroliar el negocio consulta informacion estadistica, resaltado
como una de las mas importantes: la composicién internacional del sector, a
entender: precios de referencia en origen, actividades de promocion comercial,
variedades demandadas y precios de referencia en destino.

Entre la informacién relevante que se debe contar en origen, la mencionada
empresa destacéd: la clasificacién arancelaria del producto, los beneficios
promocionales vigentes y sus requisitos, cofizaciobn de fletes y seguros
internacionales, y por ultimo, los requisitos y costos de los medios de pago mas
utilizados para asegurar una correcta operacion de comercio exterior.

En cuanto a lo que se deberia saber sobre le pais de destino para facilitar una
operaci()ri, resaltaron: los derechos de importacion, las barreras no aranceiarias y la

documentacion exigida. Cabe destacar, que debido al tipo de producto que se trata,
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va a ser esencial contar con esta informacién para no tener imprevistos en destino,
debido a que no esta muy difundido el régimen legal aplicable.

Resaltan la necesidad de capacitacién, especificamente, recomiendan se
desarrollen: seminarios introductorios al proceso exportador, y talleres sectoriales
sobre c6o exportar el producto.

Finalizando este analisis, resaitamos una caracteristica que se presenta no solo en
esta actividad y es comun a todos los sectores productivos, siendo esta la necesidad
de informacién a cerca de lineas de prefinanciacion y financiacion de exportaciones,

avales y garantias, y lineas de financiacién de importaciones.
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CUESTIONARIO CAMARAS, ASOCIACIONES, COOPERATIVAS, REFERENTES

SECTOR GANADERO - GENETICA

1. Qué informacion de Mercado ayudaria a que su sector sea mas competitivo?

(nombre al menos 3 que considere mas importantes a su criterio)

Podemos definir los siguientes temas, como las necesidades principales de

informacion que deberian incluirse en las guias, para lograr mayor competitividad del

sector ganadero:

Existencia ganadera cierta
por segmentos, razas,
categorias, etc.

Andlisis demografico de
productores
agropecuarios

Analisis de la cadena de
ganados y carnes, mercados,
remates, ventas particulares,

frigorificos, consumo y
exportacion, flujo operado,
etc.

Liberalizacion exportaciones

Informacion de oferta
genética

Progenia esperada

2. Mencione elllos producto/s que, dentro de su cadena de valor, cree usted

tiene/n un mayor perfil exportador en la Provincia?

Producto 1: CARNE

Producio 2: GENETICA

Producto 3: RECRIA
Producto 4: NOVILLO

¢ Por qué?
Razones Marque con X
a) Calidad X
b) Continuidad en abastecimiento X
c) Demanda intemacional creciente X
d) Contra Estacion del producto
e) Precios competitivos internacionalmente X

fy Apoyo gubemamental

(nacional/provincial/municipal)

g) Otros (especifique)
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Podemos decir, respecto a esta informacion podemos definir en una primera
percepcion que este sector seria eficiente a nivel internacional ya que cuenta con
tres requisitos imprescindibles como CANTIDAD, CALIDAD Y COMPETITIVIDAD.
Para ratificar esta afirmacién deberia: constatarse esta percepcion que tiene el

sector de si mismo al momento de negociar internacionalmente sus productos.

3. ;De qué origen son los insumos que utiliza para conformar su oferta

exportable?
Marque
Origen de los insumos con X
a. De la provincia exclusivamente
b. De la provincia + de otras provincias X
c. Solo importados X
d. De la provincia/s + importados X

En este punto podemos ver que no existe dependencia de uno u otro mercado
(interno/externo) para la provision de insumos necesarios, siendo esto una fortaleza
con la que cuenta el sector ya que no se vera desproveido en el corto y/o mediano

plazo, y por que no a largo plazo.

4. Qué organismos hacionales intervienen en su sector a los fines de
habilitar y controlar los productos exportables?
e SENASA. ONCCA

5. Los productores / empresarios de su sector en Corrientes, estan en
condiciones de cumplir los requisitos exigidos por dichos organismos?

Si

NO | X

6. En caso de respuesta negativa, por favor mencione las principales
dificultades al respecto.

« Regulaciones alejadas de la realidad operativa local.
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e El 40% no puede por ser pequefios productores
e desconocimiento de procedimientos (desinformacion)

+ Altos costos.

Pareciera ser, segun la informacién de esta respuesta, que la mayor traba en el
sector ganadero, seria la intervencion de los organismos oficiales y su gestién a la

hora de facilitar el comercio.

7. A la hora de planificar una exportacién, icuales son los principales
obstaculos a los cuales se enfrenta?

En origen
s Burocracia documental

£n destino

8. ;Qué tipo de asesoramiento/ asistencia técnica necesitaria para facilitar

su proceso exportador?

« Plan ganadero nacionai y provincial integral 2 mediano y largo.
« Definir un perfil para Producir y engordar para la exportacion
« Aumentar el dinamismo de los negocios, (des obstaculizar)

« Existencia de un organismo estatal con objetivos claros.

Otra vez, vemos como el sector ganadero responsabiliza/ identifica al sector publico

como su mayor obstaculo.

9. Que no deberia faltar en materia de informacién en una Guia Practica de
Exportaciéon para su sector?
« Gerentes o gerenciadores dei negocio, especialistas en el tema.

e« NoOmina de importadores

10.0Otras observaciones / demandas / comentarios

» Demanda un plan nacional ganadero a largo plazo con acciones concretas
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Analisis del sector Ganadero:

Dentro de este sector podemos ver claramente que el mismo se autodefine como
potencialmente preparado para competir en los mercados intemacionales, y percibe
como el principal responsable de obstaculizar el comercio al sector publico:
organismos de intervencion como SENASA, e! gobiemno nacional con la ausencia de
un plan integral a seguir, y al gobierno provincial con ia indefinicién de politicas que

determinen el perfil productivo de la provincia.
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SECTOR FRUTIHORTICOLA

1. Qué informacién de Mercado ayudaria a que su sector sea mas competitivo?

(nombre al menos 3 que considere mas importantes a su criterio)

Para lograr mayor competitividad del sector, podemos definir los siguientes temas,

como las necesidades principales de informacion que deberian incluirse en las

guias.
Listado de importadores de . ) o )
Variedades de citrus Principaies competidores
frutas frescas de: UE, USA, ) . .
demandada en dichos (paises), estaciéon y
Rusia, Paises del Este, .
mercados volimenes

Canada

Sobre importadores

2. Mencione elllos producto/s que, dentro de su cadena de valor, cree usted

tiene/n un mayor perfil exportador en la Provincia?

Producto 1: Citrus (naranjas, mandarinas, limones}
Producte 2: Jugos concentrados y aceites esenciales

Producto 3: Pimientos morrones

¢ Por que?
Marque
Razones con X
h) Calidad X
iy Continuidad en abastecimiento
j) Demanda internacional creciente
k) Contra Estacion del producto
1) Precios competitivos internacionalmente X
m) Apoyo gubemamental
(nacional/provincial/municipal) X
n) Otros (especifique)
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Respecto a esta informacién podemos definir que el sector se percibe que cuenta
con CALIDAD Y PRECIOS competitivos, algo verdaderamente importante a la hora
de comercializar internacionalmente. Para ratificar esta afirmacién deberia:
constatarse esta percepcién que tiene el sector de si mismo al momento de negociar

internacionalmente sus productos.

11.¢De qué origen son los insumos que utiliza para conformar su oferta

exportable?
Marque
Origen de los insumos con X
e. De la provincia exclusivamente X
f. De la provincia + de otras provincias X
g. Solo importados
h. De la provincia/s + importados X

Aqui podemos apreciar una concentracion de la demanda de insumos hacia el
mercado interno, siendo esto beneficioso para los proveedores nacionales, pero se

deberia tratar de desconcentrar en cierto grado para no crear dependencia.

12.Qué organismos nacionales intervienen en su sector a los fines de
habilitar y controlar los productos exportables?
+ SENASA

13.Los productores / empresarios de su sector en Corrientes, estan en
condiciones de cumplir los requisitos exigidos por dichos o'rganismos?

S | X

NO

14.En caso de respuesta negativa, por favor mencione las principales
dificultades al respecto.
No corresponde.

15.A la hora de planificar una exportacion, ;cudles son los principales

obstaculos a los cuales se enfrenta?
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En origen
e Habilitaciones de SENASA. Prefinanciaciéon de exportaciones. Poder
completar obras civiles, camaras de frio, sistemas informaticos.
« Falta de asociativismo para iograr escala y calidad de gestion en los planes de
exportacion
En destino
« Dificil control del producto al arribo, complica asegurarse el cobro total de la
operacion.

« Nivel de Exigencias fitosanitarias

16.¢Qué tipo de asesoramiento/ asistencia técnica necesitaria para facilitar
su proceso exportador?
e Relaciones en comercio exterior. Tratamiento en ADUANA
» Coordinacién y estimulacion de procesos asociativos para la elaboracién de

planes de exportacién

17.Que no deberia faitar en materia de informacién en una Guia Practica de
Exportacion para su sector?

« Nomina de importadores de citrus por paises

18.0Otras observaciones / demandas / comentarios

» Necesitan apoyo financiero para inversiones en infraestructura 'y tecnologia.

Analisis del sector Frutihorticola:

Dentro de este sector podemos ver que el mismo no se define como un sector
obstaculizado para comercializar intemacionalmente, ya que se provee de los
insumos necesarios en gran medida de produccién local y/o nacional, siendo muy
poco lo que importa como insumo para la produccion.

Detecta cuestiones generales a la realidad de todos los sectores productivos, como
ser falta de acceso al crédito para invertir en infraestructura y/o tecnologia y, la
necesidad de capacitacion en asociacién, cooperativismo, etc. a las pymes para

lograr unificar criterios de produccion y lograr volimenes exportables.
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SECTOR APICOLA

1. Qué informacion de Mercado ayudaria a que su sector sea mas competitivo?

(nombre al menos 3 que considere mas importantes a su criterio)

Para lograr mayor competitividad del sector, podemos definir los siguientes temas,

como las necesidades principales de informaciéon que deberian incluirse en las

guias,:

Produccién: demanda de

material vivo.

Productos terapéuticos
elaborados con

propdleos

Mieles diferenciadas

Precio a granel, en Europa
y USA/ propéleos

Precio a granel y
fraccionado en

Venezuela

Precio miel mono y poli floral

en Europa y USA

2. Mencione elllos producto/s que, dentro de su cadena de valor, cree usted

tiene/n un mayor perfil exportador en la Provincia?

Producto 1: Mieles diferenciadas

Producto 2: Material vivo cedificado

Producto 3: Propéleos caracterizados

4 Por que?
Margue
Razones con X
o) Calidad X
p) Continuidad en abastecimiento
q) Demanda internacional creciente X
r) Contra Estacion del producto
s} Precios competitivos internacionalmente X
t} Apoyo gubemamental
{nacional/provincial/municipal)
u) Oftros (especifique)
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Este sector puede definirse como uno de les sectores potenciales a desarrollar para
el comercio exterior, debido a que en el mismo se resaitan particulares relevantes
que facilitan la internacionalizacion de la oferta exportable como ser. CALIDAD,

COMPETITIVIDAD y la tendencia de una demanda internacional creciente.

19.;De qué origen son los insumos que utiliza para conformar su oferta

exportable?
Origen de los insumos Marque con X

i. De la provincia exclusivamente

j. De la provincia + de otras provincias X

k. Solo importados

|. De la provincials + importados

Sobre el sector Apicola, podemos decir se provee de una oferta nacional de insumos
para la produccion de los diferentes productos. Esto puede traducirse en una ventaja
competitiva a la hora de formular el costo de los productos, debido que hoy no se

realiza importacién de insumos para la elaboracion de los mismos.

20.Qué organismos nacionales intervienen en su sector a los fines de
habilitar y controlar los productos exportables?
¢ SENASA.
¢ SAGPYA.
« [INAL.
» ANMAT

21.Los productores / empresarios de su sector en Corrientes, estan en
condiciones de cumplir los requisitos exigidos por dichos organismos?

Sl

NO | X

22.En caso de respuesta negativa, por favor mencione las principales

dificultades al respecto.
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« No existe aun un control de calidad de la produccion.

« No hay implementado un sistema de trazabilidad.

e Faltan RR.HH. para capacitacion en protocolos de produccion y
diversificacion.

» Dificultades en los trémites de certificacion.

e Falta fludez de la informacion entre los actores de la cadena de

comercializacion

23.A la hora de planificar una exportacién, ;cuales son los principales
obstéaculos a los cuales se enfrenta?
En origen
« Falta de volumen, y politicas poco claras del sector gubernamental (SENASA,
SAGPYyA, efc)
En destino
« Trazabilidad y bajos precios por faita de diferenciacion

« Barraras para-arancelarias

24.;Qué tipo de asesoramiento/ asistencia técnica necesitaria para facilitar

su proceso exportador?

« Aplicacién de protocolos y trazabilidad en apiarios y salas de extraccion.

+ Asociativismo.

e Recoleccion y elaboracién de productos de propéleos.

* Base de datos de produccién de material vivo.

o Base de datos de fabricantes y proveedores de insumos.

« Asesoramiento en tramites/ exigencias/requisitos aduaneros y politicas de

exportacion

25.Que no deberia faltar en materia de informaciéon en una Guia Practica de
Exportacion para su sector?
* Asociativismo.
» Protocolos de produccion y trazabilidad. Diversificacion

+ Precio/mercado/preferencia de importadores.
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26.0tras observaciones / demandas / comentarios

La calidad es la existente y el potencial de diferenciacién por origen floral o
geografico. Hay demandas de gestion organizacional. Falta difusion de la
informacion de calidad y proveedores de insumos

Lograr certificar denominacién de origen mediante el establecimiento de politicas

gubernamentales. Controlar la circulacion de calmenas.

Analisis del sector Apicola:

Este sector puede definirse como uno de les sectores potenciales a desarrollar para
el comercio exterior, debido a que en el mismo se resaltan particulares relevantes
que facilitan la internacionalizacion de la oferta exportable como ser. CALIDAD,
COMPETITIVIDAD y la tendencia de una demanda internacional creciente.

Este sector, podemos decir se provee de una oferta nacional de insumos para la
produccién de los diferentes productos. Esto puede fraducirse en una ventaja
competitiva a la hora de formular el costo de los productos, debido que hoy no se
realiza importacién de insumos para la elaboracién de los mismos.

Como debilidades se detectan la falta de volumen que tienen individualmente las
pymes, siendo una prioridad a incluir en las guias: informacioén sobre capacitacién en
aplicacién de protocolos y trazabilidad en apiarios y salas de extraccién para unificar
el criterio productivo, brindando asistencia en asociativismo y/o cooperativismo para
lograr volGmenes expoftables. Ademas hay demandas de gestion organizacional por
parte de las diferentes instituciones (camaras, cooperativas, efc.), resaltan que falta
difusion de informacion sobre calidad y proveedores de insumos.

Lo éptimo seria lograr certificar denominacién de origen mediante el establecimiento
de politicas gubernamentales, ejerciendo un contro! estricto en la circulacion de

colmenas.
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ESTUDIOS ESPECIFICOS
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Actividades
2 Elaboracién de dos estudios para el asesoramiento técnico a inversores y/o
potenciales exportadores:

¥ invertir en Corrientes

> Exportar desde Corrientes

A. Parte general

B. Estudios especificos

» Guia para el exportador horticola

Guia para el exportador forestal
Guia para el exportador de genética ganadera
Guia para el exportador apicola
Guia para el exportador citricola

¥ ¥V V VWV ¥

Guia para el exportador arrocero

Metodologia

2.1. Organizar la informacién que involucra materias propias de la Direccion de
Comercio Exterior.

2.2. Solicitar informacion a los distintos organismos publicos y privados sobre los
temas que exceden a la produccién de dicha Direccion. ‘

2.3. Generar informacién a medida.

2.4. Analizar, organizar y procesar la informacion a fin de redactar los estudios
especificos de manera accesible y practica para el lector.

2.5. Traducir al inglés y portugués la guia Invertir en Corrientes.

Producto
Dos estudios para asesoramiento técnico:
1. Cémo invertir en Corrientes (en 3 idiomas: espaiiol, inglés y portugués),
2. Pasos basicos para exportar desde Corrientes
A) Parte General.
B) Estudios Especificos:
¥ Guia para el exportador horticola
» Guia para el exportador forestal
> Guia para el exportador de genética ganadera
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» Guia para el exportador apicola
» Guia para el exportador citricola
» Guia para el exportador arrocero

2.1. Organizar la informacién que involucra materias propias de la Direccion de

Comercio Exterior.
2.2 Solicitar informacién a los distintos organismos puablicos y privados sobre

los temas gue exceden a la produccion de dicha Direccion.

Para el cumplimiento de las tareas 2.1. y 2.2. se mantuvieron reuniones con

referentes, se efectuaron gestiones, solicitudes y recopilaciones por distintas vias:

fuentes primarias y secundarias de informacion, a saber:

Sitios web consultados:

INAL —Instituto Nacional de Alimentos. www.inal.gov.ar

SAGPYA. Secretaria de Agricultura, Ganaderia, Pesca Yy Alimentacion

WWW.sagpya.gov.ar

Secretaria de industria, Comercio y PyME. www.comercio.gov.ar

AFIP. Administracion Federal de Ingresos Publicos www .afip.gov.ar

o Direccion General Impositiva (DGI)
o Direccion General de Aduanas (DGA)
ADI. Agencia de Desarrollo de [nversiones del Ministerio de Economia de la

Nacion. www.inversiones.qgov.ar

Infoleg www.infoleg.gov.ar

Proargentina www.proarggtnina.qov.ar

Fundacién Exportar www.exportar.org.ar

Argentina Tradenet www.argentinatradenet.gov.ar
CERA. Camara de Exportadores de {a Republica Argentina. www.cera.org.ar

AIERA. Asociacion de Importadores y Exportadores de la Republica

Argentina. www.aiera.org

PC- RAM www.pcram.net
NOSIS-EXIWEB www.nosis.com.ar
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Subsecretaria de la Gestion Publica. Secretaria de Medios de Comunicacién

www.argentina.gov.ar

Bibliografia

Caédigo Aduanero

Perspectivas y Estrategias de Desarrollo Productivo. Corrientes. Elaborado
por el Consejo de la Produccién del Ministerio de Economia y Produccion.

CFl - Red De Servicios de Apoyo al Comercio Exterior. Autor: Dr. Aldo
Fratalocchi (CPN), Octubre de 2006

Panorama Econémico Provincial. Corrientes Argentina 2006. Subsecretaria
de Programacién Econdmica de la Secretaria de Politica Econdmica del

Ministerio de Economia.

Reuniones mantenidas con:

Ministerio de Produccion, Trabajo y Turismo. Sr. Ministro Cr. Alfredo Adn.
o Secretaria de Produccion. Sr. Miguel Angel Bazzi
o Subsecretaria de Produccion. Ing. Mario Voss
o Direccion de Comercio Exterior y Facilitacién Fronteriza. Dr. Juan
Carlos Silberstein, Lic. Andrés Azcué, Lic. Susana Benitez, Lic.
Mauricio Colombo, Lic. Roxana Filcman, Lic. Laura Haberle.
o Direccién de Recursos Forestales. Ing. Luis Mestres
o Direccion de Sanidad Vegetal. Ing. Susana Stein
o Direccién de Sanidad Animal. Tec. Natalia Vivieres
o Direccién de Unidad de Programacion. Servicio de Informacion
Agroeconomica (SIA). Ing. Luis Almiron.
Direccion de Relaciones Internacionales. Dra. Gébriela Basualdo
SENASA. Servicio Nacional de Sanidad Agroalimentaria. Delegacion
Carrientes. Ing. Pelierano y Vet. Barrientos
Coordinacion Nacional de Puertos y Aeropuertos. Ing. Carlos Selas.
AFIP. Direccion General de Aduanas Carrientes. Cra. Alicia Bassini
Terminal Portuaria Corrientes. Lic. Juan Manuel Rosas y Lic. Constanza
Prause.
Despachante de aduanas. Guillermo Billordo
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2.3. Generar informacién a medida para el armado de las guias

A continuacién se presenta un avance que recopila preliminarmente la informacién

obtenida a partir de las actividades 2.1y 2.2.

En la etapa siguiente, al momento de presentar el Segundo Informe Parcial, se
realizaran las siguientes tareas:
» Seleccién/depuracién minuciosa de los contenidos para la traduccion y
publicacién de las Guias de Inversién y Comercializacion.
» Inclusion de los aspectos mas significativos para cada sector.
e Actualizacién y priorizacion de datos.
+ Lectura minuciosa y andlisis de los resultados de las encuestas con empresas
individuales y de las entrevistas con cooperativas, cdmaras, asociaciones y
referentes de distintos ambitos.

» Utilizacion de una terminologia accesible para lectores no especializados.

Como resultado de las reuniones mantenidas con funcionarios y referentes de los
distintos sectores, podemos realizar una sintesis de los pnncipales
obstdculos/necesidades para el desarrollo de los sectores y/o cadenas de interés,

los cuales requieren en algunos casos de cambios estructurales y, en otros, podrian
reducirse con una mejor calidad en la informacién y en los servicios de asistencia

técnica al sector privado.
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Breve descripcion de los obstaculos mencionados en el cuadro anterior.

Sector Arrocero:;

* Existencia de empresas monoproductoras que presentan una escasa
diversificacion.

« Altos costos de los factores de produccion y en especial componentes tales como
intereses, arrendamiento, precios de ia energia e impuestos en condiciones de
precios deprimidos.

* Baja calidad y alto costo del secado, capacidad ociosa y obsolescencia de muchos
de los molinos instalados.

* E| transporte se realiza a granel y por camion. Se deberia tratar de reactivar el
transporte de carga por ferrocarril y fluvial a fin de abaratar costos.

* E} destino principal de la exportacion arrocera cosrentina es el mercado de Brasil,
situacion que determina un marcado nivel de dependencia.

» Se mantienen los subsidios en apoyo de {a produccidon arrocera en paises
competidores.

* Algunas politicas macroecondmicas, proteccionismo, etc., constituyen aspectos
que influyen sobre la mayor competitividad de la produccion brasilefia respecto a la
produccion argentina.

* £/ déficit de mano de obra calificada (en las arroceras mas tradicionales), es otro
de los factores que dificultan la optimizacién de los sistemas.

* Potiti

ca fiscal que condiciona fuertemente las posibilidades del sector, ejerciendo una

fuerte presion impositiva con clara incidencia en la estructura de los costos.

Sector Citricola:

. Saturacién del mercado interno con productos de cosecha tardia y necesidad de
realizar reconversion productiva de la citricultura en base al cambio de la estructura
varietal.

« Presencia de plagas y enfermedades cuarentenarias, como Cancrosis, Black Spot
y mosca de las frutas, que limitan el ingreso a mercados restrictivos desde el punto
de vista sanitario.

. Escasa difusion de variedades adaptadas a los requerimientos del mercado de

fruta para !a industria.
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- Competencia desleal de las industrias elaboradoras de jugos que no cumplen con
el porcentaje minimo del 10% de concentrados citricos.

. Deficiencia en la infraestructura fisica: red vial y energética, comunicaciones,
transporte, cadena de frio, etc,, que no se ajusta a las necesidades de la produccidn,
elaboracion y comercializacion de productos citricos.

. Escasez de mano de obra especializada para realizar tareas vinculadas al manejo,
cosecha y procesamiento de la fruta en los packing.

« Apoyo técnico y financiero insuficiente para la promocion comercial de productos,
subproductos y derivados citricos que presentan ventajas competitivas para acceder
al mercado interno y extemo.

» Escasa disponibilidad de servicios prestados por terceros, tanto en la produccion
primaria como en el procesamiento de la fruta para la comercializacion.

- Deficiente organizacion de los productores para acceder a mercados de primera
venta con volimenes y calidades que mejoren sus posibilidades de insercion

competitiva.

Sector Horticola:
La Provincia de Corrientes, por su estratégica ubicacion geografica y por las

condiciones climaticas y edaficas, posibilita la produccion de hortalizas de primicia
para cobertura plastica en un periodo que abarca desde abril a diciembre.

Los cultivos protegidos en nuestra Provincia se caracterizan por generar un gran
aporte en los ingresos brutos, promoviendo ademas una fuente productora de
servicios complementarios que se inician y se incentivan con el desarrollo del sector.
El sector horticola en la Provincia presenta dos sistemas productores bien definidos.

- Los cultivos protegidos con el predominio ‘de dos especies principales tomates y
pimientos.

- Los cultivos al aire libre: de acuerdo a la importancia econémica se destacan las

siguientes especies: sandia, zapallito de tronco, frutilla y zapallo.
Principales obstaculos:

« La Horticultura, se caracteriza por ofrecer una oferta dispersa entre gran cantidad

de pequefios a medianos productores, con una baja capacidad de organizacion, con
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serios problemas de gestion de las explotaciones, profundo individualismo y con
escasas condiciones financieras para producir y vender.

. La sobreoferta de productos horticolas nacionales y del exterior y/o disminucién del
consumo, repercute directamente en la rentabilidad del sector, este equilibrio entre
oferta y consumo es muy sensible en el sector, dado las caracteristicas perecederas
de los productos, los que son afectados por las condiciones climaticas en los cultivos
ya sean a campo o en invernaderos.

. Existe una dependencia muy fuerte de los productores con los operadores
comerciales.

. En las diferentes formas operativas de comercializacion, continda prevaleciendo la
consignacion de los productos, con el envio a destino de lo producido donde el
precio obtenido lo define la oferta del dia.

« La compra en la propia explotacion de los productores, (venta en raso), en
particular el estrato mas pequefio, por parte de los operadores comerciales
radicados ocasionalmente en el lugar, genera un precio muy bajo que recibe el
productor y que por lo general esta'h muy distantes de los valores reales esperados.

. Ambas modalidades descriptas conduce a la informalidad de las operaciones
comerciales con serios riesgos de incumplimiento en el cobro de los productos
vendidos.

« En los ultimos afios, el comportamiento del tomate y pimiento proveniente de
Brasil, compite en forma desleal con nuestras producciones, en funcion a las
asimetrias comerciales y las ventajas comparativas desde el punto de vista

impositivo del vecino pais, poniendo en peligro nuestra economia regionat.

Sector Ganadero:

« Escasa adopcién de tecnologias productivas disponibles.

« Deficiente preparacion para la gestion empresarial de los negocios.

+ Insuficiente aprovechamiento de la carne ovina.

. Reembolsos especiales por las exportaciones de lana desde la Patagonia.

« Escasa adopcion de tecnologias para la gestion empresariai de negocios en la
produccion industrial.

. Falta de controles reales y efectivos al ingreso de productos camicos desde ofras

provincias.
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. Desarticulacién estructural entre el sector primario y las industrias vinculadas al
procesamiento de la produccion ganadera.

- Inexistencia de plantas habilitadas para el trafico federal de came ovina.

. Existencia de faena clandestina e ilegal en el abasto de productos carnicos.

. En la Zona de Lucha Activa, la situacién se agrava, ampliandose dia a dia la
cantidad de establecimientos que presentan la parasitacion, como asi también
aumentan los casos de aparicién de tristeza.

« En la Zona infectada dificultades para el despacho de tropas.

Sector Foresto-Industrial:

Segin la AFOA (Asociacion Forestal Argentina), los productos forestales conforman
un commodity libremente transable, tendencia que se acentuara en el futuro porque
los paises desamollados estan decididos a lograr el autoabastecimiento de alimentos
a cualquier costo, mientras que en forma paralela restringen ia tala de arboles por
motivos ambientales. A largo piazo la Argentina deberia replantearse su rol en el
mundo como abastecedor de productos forestales en gran escala.

Ante esta perspectiva resulta oportuno transcribir textualmente parte del texto del
Informe Técnico final del Censo Foresto-Industrial 2005 de la Provincia de
Corrientes, donde se abordan las perspectivas del sector foresto-industrial de
nuestra provincia.

“La mayoria de los analistas vinculados con el sector foresto-industrial a nivel
nacional expresa que la Provincia de Corrientes cuenta con un enorme potencial
para su crecimiento y desarrollo, en un proceso de :-ipertura a la busqueda de
nuevos mercados que permita potenciar sus fuentes de generacion de
competitividad y la sustentabilidad del mismo a largo plazo.

Es esta situacion la que, tras la salida de !a convertibilidad, se convertira en la
verdadera fuente de estabilidad y crecimiento del sector a futuro.

A nivel provincial, la extraccion y procesamiento de la madera ha sido en los ultimos
aflos una actividad muy dinamica, llegando a representar una participacion
importante en el total nacional. La Provincia de Corrientes participa con el 17% del
total de productos forestales extraidos de bosques implantados del pais, solamente
superada por las provincias de Buenos Aires y Misiones. Y su participacion es aun

131



mayor en la superficie de bosques implantados de la Argentina, en la que le

corresponde el 23,2%.

Esta situacion, que habla de la enorme productividad en la generacion de! insumo
madera, es la que permitira expandir las fronteras de desarmollo y crecimiento del
complejo foresto-industrial de Corrientes, pues al gran dinamismo que han tenido las
nuevas forestaciones en los ultimos afios, se esta comenzando incipientemente a
insinuar un vigoroso proceso de inversiones para el aprovechamiento del bosque, el
transporte y la manufactura de la madera. Todo esto sumado al impacto
multiplicador sobre el empleo donde, por cada puesto de trabajo que genera el

sector, indirectamente se generan 1.4 puestos en el resto de la economia.

El sector foresto-industrial provincial cuenta con enormes oportunidades para su
transformacion, consolidacién y superacion. Por un lado, las perspectivas mundiales
son muy alentadoras a la hora de emprender proyectos que, como antes
mencionamos, requieren de periodos de maduracion elevados. Se observa asi a
nivel internacional un continuo crecimiento en el consumo de productos y
manufacturas de origen forestal y se registran, en los paises desarrollados,
crecientes presiones en procura de conservar sus bosques nativos gque implican, en
muchos casos, limites muy cercanos para la éxpansién de bosques implantados en
dichas geografias, tanto por la falta de espacio como en la ralentizacion en el ritmo

de crecimiento de las respectivas especies arboreas.

Existen, sin embargo, algunas situaciones a nivel local que preocupan. Por un lado,
la hasta ahora baja tasa de inversién que limita la capacidad de produccion industriai
a futuro y obliga a la dependencia extena en cuanto a las respectivas fuentes de
aprovisionamiento. A esto se suma, si bien la situacién a comenzado a revertirse, la
pérdida de mercados externos por no contarse con las respectivas certificaciones
que avalen el correcto manejo de los bosques nativos. Si bien en estos dos casos
existen indicios de cambio, los mismos aun no son lo suficientemente solidos como
para permitir hablar de un cambio de tendencia. También es de destacar tanto la
relativa “primarizacion” de la produccién a nivel local, con concentraciones

productivas que generan mayor valor agregado en Brasil y, menor medida, Uruguay.
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Por Ultimo, se observan también, barreras para-arancelarias vinculadas con el

inadecuado manejo de los bosques impiantados.

A nivel microeconémico, también existen algunos aspectos que deben ser tenidos en
cuenta para acelerar el proceso sugerido. Entre estos factores se observan una
inadecuada infraestructura como puertos no operables, vias navegables en malas
condiciones, servicios eléctricos caros y con limites tanto en disponibilidad como en
acceso, escasez de gas natural y GNC, y falta de caminos en buenas condiciones
para el acceso a los diversos establecimientos. También, un bajo acceso a la
tecnologia y a la educaciéon técnica especializada. Y, por ultimo, una baja
disponibilidad de fuentes de financiamiento para ia transformacién de las industrias

foresto-industriales, con el objeto de agregar mayor valor a la produccion.

i Cuales son los desafios para el sector a mediano y/o largo plazo? Pues bien, el
sector foresto-industrial requiere, para iniciar el sendero hacia una mayor integracién
de su cadena de valor como potenciacion desde el punto de vista de la generacion
de mayor valor agregado, la consideracion de las siguientes medidas y/o acciones:
a) Fomentar la coordinacién entre los diferentes actores participantes del sector, a
los fines de incrementar el desarrollo de las fuentes de generacién de competitividad
intra-sectorial. También, fomentar el acceso a las tecnologias de secado y
fabricacién masiva e incorporar disefio, en conjunto con centros tecnologicos y
educativos. Estos aspectos permitirian estimular la industrializacion completa del
recurso forestal, mejorando al mismo tiempo la capacitacion forestal y técnica,
fomentar los consorcios exportadores y mejorar la genética de fa madera.

b) Impulsar la generacién de nuevos instrumentos financieros como fideicomisos y
fondos de inversion, a través de la adecuacién de la normativa existente a las
particularidades propias de la actividad y ciclo foresto-industrial. Esto permitiria la
incorporacién de nueva tecnologia que generaria ganancias netas en términos de
produccién de mayor valor agregado.

c) Alentar y promocionar una mayor incorporacion de madera en los planes
provinciales y nacionales de vivienda.

d) Corrientes cuenta con una superficie aproximada de 2.000.000 de has.

potencialmente Utiles para realizar plantaciones de pino y eucaliptc, ambas especies
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con muy buenos crecimientos. El aumento de ia tasa actual anual de plantaciones
mejoraria en el mediano plazo la oferta de materia prima, lo que podria traeria

aparejado la instalacion de nuevas industrias.

Las medidas antes citadas requieren también de un acompafamiento del Estado
con politicas efectivas. En este contexto, las lineas de politicas piblicas requeridas
para consolidar la expansion del sector y lograr el potencial de inversiones se
deberian enmarcar en dos ejes principales: primero, asegurar ia estabilidad vy
seguridad juridica, que considere las particularidades del sector. Desde esta optica
se deberia tener en cuenta:

a) regularizar la imptementacion efectiva de la Ley 25.080;y

b) generar un nuevo marco legal, con orientacion directa al sector foresto-industrial,
se deberia complementar con fa Ley 25.080 a los fines de reducir las trabas
existentes a las inversiones en el sector teniendo en cuenta las particularidades de
la misma y tomar aquellas medidas que mejoren la competitividad. Ambos aspectos

se convierten en pilares insoslayables para la genuina transformacién del sector.

En segundo lugar, considerar que el sector se desarrolla en forma de “ciuster’, y
como tal, la competitividad dependera de la existencia y situacion de todos los
integrantes del sector -forestacidn, industria de la celulosa y el papel, industria de la
madera y el mueble, y sus servicios conexos- investigacién, capacitacion,

infraestructura, financiacién, red Pymes, etcétera.

A nivel provincial, la Ley N° 5.470 establecié un siuevo Régimen de Promocién de
Inversiones orientado no sélo a las nuevas inversiones productivas sino también a la
ampliacion de emprendimientos privados. Desde esta oOptica, el sector foresto
industrial es el que mas se encuentra en condiciones para aprovechar este esquema
de incentivos ya que los beneficios comprendidos dentro de dicho esquema son los
siguientes:

. Las inversiones realizadas en el marco general del régimen estaran exentos de
incrementos de la carga tributaria total provincial por el término de 10 afios contados

a partir de la aprobacién del proyecto.
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« Entre los impuestos eximidos de su pago se encuentran el impuesto a los sellos,
sobre actos y tramitaciones de escrituracion e ingresos brutos. Esto es basico para
el sector ya que cualquier proyecto requiere de un periodo de maduracion elevado
tanto para alcanzar niveles elevados de calidad en la produccién como de
penetracion y consolidacion, particularmente, en mercados a nivel internacional.

« Al mismo tiempo, se contemplan tarifas eléctricas para el fomento, provision de
infraestructura basica de soporte al sector.

. En vinculacion directa al sector, la Ley N° 5.550 exime del pago del impuesto
inmobiliario sobre la superficie efectivamente ocupada por el bosque implantado y la
aledafia afectada al proyecto y, lo mas importante, exime del pago del Impuesto
sobre los Ingresos Brutos a los ingresos derivédos de la actividad ejercida a titulo
oneroso en la Provincia de Corrientes - lucrativa o no- con relacion a las etapas
productivas, industriales y/o de comercializacion.

. También importante es que el gobierno provincial puede ceder en fideicomiso el
derecho real de superficie forestal de las tierras fiscales aptas para forestacion, y

que no tuvieren otro destino establecido por ley.

En resumen, Argentina y Corrientes en particular, tienen las ventajas comparativas
para lograr convertirse en un polo foresto-industrial de excelencia. Esto permitiria
atraer inversiones, generar empleos y expandir las exportaciones en forma
importante. En esta direccién viene trabajando el Gobierno provincial, consciente de
que sélo la intervencion y el apoyo del Estado permitira potenciar el espiritu
emprendedor, en un contexto donde la globalizacion, el peso de los recursos
empresariales y la toma de decisiones no alcanzan para sostener a futuro del

desarrollo del sector”.
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2.4. Analizar, organizar y procesar la informacion a fin de redactar los
estudios especificos de manera accesible y practica para el lector.

2.5. Traducir al inglés y portugués la guia Invertir en Corrientes.

Estos puntos se ven concluidos en ANEXO GUIAS en los formatos presentados para

sus reproducciones (impresiones y grabado de Cds).
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ELABORACION Y DIFUSION
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Actividades
3, Elaborar y difundir las Guias de Inversion y Comercializacién

Metodologia

3.1. Compaginar las Guias “Cémo invertir en Corrientes” (en 3 idiomas: espafiol,
inglés y portugués) y “Pasos basicos para exportar desde Corrientes - A) Parte
General. B) Estudios Especificos”.

3.2. Disefiarlas y editarlas en soporte de papel (impresiones), digital (CD) y on-line
{pagina web).

3.3. Elaborar una némina de destinatarios clave para la difusion de dichas

Publicaciones.
Producto

Publicaciones de las Guias en soporte de papel (impresiones), digital (CD} y on-line

(pagina web). Listado de destinatarios clave para su difusion.
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3.1. Compaginar las Guias “Como invertir en Corrientes” (en 3 idiomas:
espaiiol, inglés y portugués) y “Pasos basicos para exportar desde Corrientes
- A) Parte General. B} Estudios Especificos”.

3.2. Disefiarlas y editarlas en soporte de papel (impresiones}), digital (CD) y on-

line (pagina web).

Estos puntos se ven concluidos en ANEXO GUIAS en los formatos presentados para

sus reproducciones (impresiones y grabado de Cds).

3.3. Elaborar una némina de destinatarios clave para la difusion de dichas

Publicaciones

Para este punto, se consider6 que existen dos grupos de destinatarios diferentes:

« Laguia de Invertir en Corrientes, que se concibe en principio para ser
distribuida/difundida en los viajes al exterior, en ferias internacionales,
misiones oficiales del gobierno, rondas de negocios internacionales. Apunta a
buscar potenciales inversores, por eso esté disponible en 3 idiomas.

« La guia Exportar desde Corrientes -Parte general y estudios sectoriales- es
esencialmente para la asistencia a productores/empresarios/exportadores
correntinos, cooperativas, camaras y asociaciones de la provincia.

A tal efecto, se elaboraron dos néminas de destinatarios clave que se detailan a
continuacion, para la posterior difusion de las Publicaciones por parte de la Direccion

de Comercio Exterior y Facilitacion Fronteriza (Corrientes Exporta).
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CONTACTOS PARA DIFUNDIR LA GUIA INVERTIR EN CORRIENTES

v WAIPA: World Association of Investment Promotion Agencies
Maison Internationate de I'Environnement 2 (MIEZ)
9. chemin de Balexert
219 Chatelaine - Geneva
Switzerland
Fax: +4122 79561 35
email;_info@waipa.org

v Outward investment Agencies (OlAs)
Contamos con los hipervinculos de acceso de los siguientes “centros de comercio”
para oportunamente enviarles por correo electrénico la direccion web donde estara
disponible la guia www.corrientesexporta.gov.ar € invitarlos a conocer y difundir
informacion y oportunidades que ofrece Invertir en Corrientes

AUSTRALIA

Australian Agency for International Development (AusAID)
Australian Trade Commission (AUSTRADE)

Environment Australia

Export Finance and Insurance Corporation (EFIC)

AUSTRIA
Biirgesférderungsbank Gesellschaft

Ermp-Fonds (European Recovery Programme Fund)

Finance Guarantee Company

BELGIUM
Belgian Corporation for International Investment (B'MI-SBI)

BRUNEI
Ministry of Industry and Primary Resources
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CANADA
Africa Direct - Canadian International Development Agency (CIDA)
Industrial Cooperation Programme - Canadian International Development_Agency

(CIDA)
Export Development Corporation

CYPRUS
Foreign Investors Service Centre

CZECH REPUBLIC
Export Guarantee and Insurance Corporation (EGAP)

DENMARK
Danish International Development Agency (DANIDA)

Danish Co-operation for Environment and Development (DANCED)
The Industrialization Fund for Developing Countries (IFU} and the Investment Fund

for Emerging marketS (IFV)

FINLAND
FINNFUND
FINN VERA PLC

FRANCE
French Global Environment Facility (GEF)
Investrent and Promotion Company for Economic Cooperation (PROPARCO)

GERMANY
Bundestelle fur Aussenhandelsinformation

The German Investment and Development Company (DEG)

KFW-The German Development Bank
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ICELAND
Overseas Business Services (OBS)

INDIA
indian Investment Centre (ICC)

ITALY
Instituto per la Promozione Industriale (IP!

Mondimpresa
Prometeo SRL

Instituto per i Servizi Assicurativi del Commercio Estero (SACE)

Societa ltaliana per le Imprese Miste all'Estero Spa (SIMEST)

JAPAN
Japan International Development Organization Ltd. (JAIDO)

Japan Bank for International Cooperation (JBIC)
Japan External Trade Organjzation (JETRO)
Export-Import Bank of Japan (JEXiM)

Japan International Cooperation Agency (JICA)

Japan Institute for Overseas Investment (JOI)
KINGDOM OF SAUDI ARABIA

Saudi Fund for Development (SFD)

KOREA
The Export-import Bank of Korea

KUWAIT
Kuwait Fund for Arab Economic Development

MALAYSIA
Malaysia External Trade Development Corporation (MATRADE)
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MEXICO
Banco Nacional de Comercio Exterior (BANCOM EXT)

NETHERLANDS

The Netherlands Foreign Trade Agency {(EVD)
Dutch Credit insurance Company (NCM NV)
Netherlands Development Finance Company (FMO)

Senter

NEW ZEALAND
Ministry of Foreign Affairs and Trade (Development Cooperation Division)
South Pacific Trade Commission (SPTC)

NORWAY
Norweaian Agency for Development Cooperation (NORAD)

Norwegian Investment Fund for Developing Countries (NORFUND}

PORTUGAL
Investimentos, Comercio e Turismo de Portugal {(ICEP)

QATAR

Economic and Commercial Promotion Department, Ministry _of Economy and
Commerce

SINGAPORE

Economic Development Board of Singapore (EDB)

SOUTH AFRICA
Development Bank of Southern Africa (DBSA)

SPAIN
Compaiiia Espafola de Financiacion del Desarrollo (COFIDES)

Instituto Espanol de Comercio Exterior (ICEX}
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SWEDEN
Swedfund intermnational AB

SWITZERLAND
Swiss Agency for Development and Cooperatign (SDC)

State Secretariat for Economic Affairs (SECQO)

Swiss Organization for Facilitating Investments (SOFD

THAILAND
Export-Import Bank of Thailand (EXIM BANK)

UNITED KINGDOM

Commonwealth Development Corporation (CDC)
Department for International Development (DFID)
Department of Trade and Industry

Export Credits Guarantee Department (ECGD)
Trade Partners UK

UNITED STATES
Overseas Private Investment Corporation (OPIC)

Environmental Exports Programme - Export-Import Bank of the United States (EX-
IM)

Trade and Development Agency (TDA)

United States Agency for International Development (USAID)

REGIONAL DEVELOPMENT BANKS
. African Development Bank (AfDB)
« African Export-lmport Bank (Afreximbank)

» Andean Development Corporation (CAF)
. Arab Bank for Economic Development in Africa {BADEA)
. Arab Fund for Economic and Social Development (AFESD)

« Asia-Africa Investme_nt and Technology Promotion Centre (AAITPC}

- Asia-Europe Investment Promotion Action Plan (IPAP)
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« Asian Development Bank (AsDB)

. Asia-Pacific Economic Co-operation (APEC)

. Black Sea Trade and Development Bank (BSTDB)

. Caribbean Development Bank (CDB)

« Central American Bank for Economic Integration (CABED

. Eastern and Southern Africa Trade and Development Bank (PTA)
. European Bank for Reconstruction and Development (EBRD)

. European Development Finance Institutions EDFI

« European Investment Bank (EIB}

« European Investment Fund (EIF)

« Inter-American Development Bank (IADB)

. Inter-Arab Investment Guarantee Corporation (IAl GC)

. Islamic Corporation for the Insurance of Investment and Export Credit (ICIEC)

« |slamic Development Bank (IDB)
« Nordic Development Fund (NDF)

« Nordic Investment Bank (NIB)

« OPEC Fund for International Development

v IMA: Investment Management Association

ima@investmentuk.org

Contamos con los hipervinculos de acceso de los siguientes “centros de comercio”
para oportunamente enviarles por correo electronico la direccion web donde estara
disponible la guia www.corrientesexporta.qov.ar e invitarlos a conocer y difundir

informacion y oportunidades que ofrece Invertir en Corrientes

World Trade Center Abu Dhabi

World Trade Center Aguascalientes

World Trade Center Al Khobar

Capital Region World Trade Center Albany

World Trade Center Aleppo

World Trade Center Association Algeria
World Trade Center Almaty
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World Trade Center Almeda Park {Cornella)

World Trade Center Almere

Amman World Trade Center

World Trade Center Amsterdam.

World Trade Center Anchorage/Alaska

World Trade Center Ankara

The World Trade Center Association of Antwerp
World Trade Center Aqaba

Arkansas World Trade Center - Northwest Arkansas

World Trade Center Arnhem - Nijmegen
World Trade Center Astana

World Trade Center Athens

World Trade Center Atlanta

World Trade Center Baghdad

World Trade Center Bahrain

World Trade Center Baltimore

World Trade Center Bangalore

World Trade Center Barcelona

World Trade Center Basel

World Trade Center Basra

World Trade Center Beiling

China World Trade Center (Beijing) Ltd.
World Trade Center Beirut

World Trade Centre Belfast

World Trade Center Belgrade

World Trade Center Benghazi

. World Trade Center Berlin

World Trade Center Bogota
World Trade Center Boston
World Trade Center Brasilia
World Trade Center Bratislava

World Trade Center Bremen

World Trade Center Brescia - East Lombardy
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World Trade Center Brisbane
World Trade Center Association Brussels A.S.B.L.

World Trade Center Bucharest
World Trade Center Budapest
World Trade Center Buffalo Niagara
World Trade Center Busan

World Trade Center Co., Cairo
World Trade Center Wales, Cardiff
World Trade Center Casablanca

World Trade Center Changzhou

South Carolina World Trade Center - Charleston
World Trade Center Chelyabinsk

World Trade Genter CheongJu

World Trade Center Cheongna

Worid Trade Center Chicago

World Trade Centre Chittagong

World Trade Center Club Chongaing {(Af)
World Trade Center ChunCheon

World Trade Center Cleveland

World Trade Center Colombo

World Trade Center Copenhagen

World Trade Center Cordoba

World Trade Center Curacao

World Trade Center Cyprus

GyeongSangBuk-Do World Trade Center, Daegu

Mid-Korea World Trade Center, DaeJeon

The Alliance World Trade Center (Greater Dallas/Fort Worth)
World Trade Center Damascus

World Trade Center Dead Sea

World Trade Center - Delhi & Gurgaon

World Trade Center Denver

World Trade Center DetroitVWindsor

World Trade Center Doha, Qatar
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Worid Trade Center Dresden

Dubai World Trade Centre

World Trade Center Dublin

World Trade Center Dulles Airport

World Trade Center Dusseldorf

Edinburgh World Trade Centre

World Trade Centre Edmonton

World Trade Center Eindhoven

World Trade Center Ekaterinburg

World Trade Center £l Paso / Juarez
World Trade Center Ft. Lauderdale, Florida
World Trade Center Frankfurt

World Trade Center Frankfurt (Oder) - Slubice
World Trade Center Gdynia

World Trade Center Geneva

World Trade Center Genoa

international Club of Flanders - Ghent (Af)

World Trade Center Glasgow
World Trade Center Goa

World Trade Center Gothenburg

The Greenville-Spartanburg World Trade Center
World Trade Center Grenoble

World Trade Center Guadalajara

World Trade Center Guangzhou
World Trade Center Guaruthos

World Trade Center Gwangju

Atlantic Canada World Trade Centre - Halifax

World Trade Center Hamburg

Zhejiang World Trade Centre, Hangzhou
World Trade Center Hannover GmbH
World Trade Center Harrisburg

World Trade Center Havana
World Trade Center Heerlen Aachen
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World Trade Center Helsinki

World Trade Center Helsinki - Vantaa Airport
World Trade Center Hong Kong

Worid Trade Centre Club Hong Kong (AF)
State of Hawaii World Trade Center, Honolulu
Houston World Trade Center

Hudson Valley World Trade Center

World Trade Center Hull and Humber

World Trade Center Hyderabad

World Trade Center inchegn

World Trade Center Isltamabad

World Trade Center Istanbul

Mississippi World Trade Center, Jackson

Jacksonville World Trade Center

World Trade Center Jakarta

World Trade Center JeJu

World Trade Center Jeddah

World Trade Center Johannesburg
World Trade Center Kabul

Greater Kansas City World Trade Center
World Trade Center Kaoksiung

World Trade Center Karachi

World Trade Center Kiel GmbH

World Trade Center Kiev

World Trade Center Kingsport (Tri-Cities)
World Trade Center Koeln

Putra World Trade Centre - Kuala Lumpur
World Trade Center Kuwait

World Trade Center of Nigeria (Lagos)

World Trade Center Las Palmas

World Trade Center Las Vegas

World Trade Center Lausanne
Le Havre World Trade Center
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World Trade Center Leeuwarden

World Trade Center L eipzig

Kentucky World Trade Center, Lexington
World Trade Center Lille

World Trade Center Long Beach

Los Angeles World Trade Center

World Trade Center Luanda

World Trade Center Lugano

Worid Trade Center Lyon

World Trade Center Macau

World Trade Center Madrid, S.A.

World Trade Center Malaga

World Trade Center Malmo

World Trade Center Maipensa Airport
World Trade Center Maita

World Trade Center Managua

World Trade Center Manaus

World Trade Center Metro Manila
World Trade Center Marseille
Kyong-Nam World Trade Center Masan
World Trade Center Rio Grande Valley at McAllen
World Trade Center Mecca

World Trade Center Medeilin

World Trade Center Memphis

World Trade Center Messina

World Trade Center Metz-Saarbrucken
World Trade_Center Mexico City

World Trade Center Miami

World Trade Center ltaly S.R.L., Milan
World Trade Center Milton Keynes
Wisconsin World Trade Center, Milwaukee
World Trade Center Minsk

Montana World Trade Center, Missoula
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World Trade Center Modena

World Trade Center Nuevo Leon-UANL
World Trade Center Montevideo C.A.
World Trade Centre Montreal

World Trade Center Morelos

World Trade Center Moscow

World Trade Centre Mumbai

World Trade Center Munich

World Trade Center Muscat

World Trade Center Nantes Atlantique

World Trade Center Naples

World Trade Center Nassau, Bahamas
World Trade Center of New Orleans
Woarld Trade Center New York

World Trade Center Nice/Sophia Antipolis

World Trade Center Nizhny Novgorod
World Trade Center Norfolk
Nosthern New Jersey World Trade Center

Arkansas World Trade Center - Northwest Arkansas
World Trade Center Novosibirsk

World Trade Center Okinawa

World Trade Center Assoc. of Orange County
World Trade Center Orlando

World Trade Center Osaka

World Trade Center Building Osaka (Af)

World Trade Center Oslo

World Trade Centre Ottawa-Gatineau

World Trade Center Oxnard

World Trade Center Palm Beach

Inland Empire World Trade Center Palm Spring/Desert Cities

World Trade Center Panama

World Trade Center Paris lle-de-France
Pearl River Deita World Trade Centre Co., Ltd.
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World Trade Center Penang

World Trade Center Pescara

World Trade Center of Greater Philadelphia

World Trade Center Pittsburgh

World Trade Center Pointe-a-Pitre

World Trade Center Poitiers Futuroscope

World Trade Center Portland

World Trade Center Poznan

World Trade Center Prague

World Trade Center Rhode Island, Greater Providence
D.P.R.K World Trade Center PyongYang

World Trade Center Quanzhou

North Carolina World Trade Center, Raleigh-Durham
World Trade Center Ramallah

World Trade Center Riga
World Trade Center Rio de Janeiro

World Trade Center Riyadh

World Trade Center Rome

World Trade Center Rostock

World Trade Center Rotterdam N.V.

World Trade Center Ruhr Valley

Northern California World Trade Center, Sacramento

Saigon World Trade Center
World Trade Center San Antonic
San Dieqo World Trade Center

World Trade Center of San Francisco
World Trade Center of San Jose, Costa Rica, S.A.
Puerto Rico World Trade Center, San Juan

World Trade Center San Luis Potosi
World Trade Center San Marino
World Trade Center San Salvador
World Trade Center Sanaa

World Trade Center Santander

152



World Trade Center Santo Domingo
World Trade Center Santos

World Trade Center Sao Paulo
World Trade Center Schiphol Airport
World Trade Center Seattle

World Trade Center Sebes - Alba
World Trade Center Seoul

World Trade Center Sevilla

World Trade Center Shanghai

World Trade Center Shariah

World Trade Centre Shenzhen

World Trade Center Singapgore

Great Plains World Trade Center, Sioux Falls
INTERPRED-World Trade Center Sofia JSC

Bulgarian Chamber of Commerce and Industry

World Trade Center Southampton
World Trade Center Saint Louis

World Trade Center St. Petersburg
World Trade Center Stockholm

World Trade Center Strashourg
World Trade Center GmbH Lizenzgesellschaft Stuttgart

World Trade Center Surabaya
Gyeonggi World Trade Center, Suwon

World Trade Center Tacoma

World Trade Center Taichung
Taipei World Trade Center Co., Ltd.
World Trade Center Tallinn

World Trade Center Tampa Bay
World Trade Center Tbilisi

World Trade Center Israel, Tel-Aviv

World Trade Center Tenerife
World Trade Center The Hague
World Trade Center Thessaloniki
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World Trade Center Tokyo

World Trade Center Building Tokyo (Af)
World Trade Center Toluca

World Trade Centre Toronto

World Trade Center Trieste

World Trade Center Tripoli

World Trade Center Tunis

World Trade Center Turku

World Trade Center Twente
Bashkortostan World Trade Center, Ufa
World Trade Center Utah

World Trade Center Utrecht

World Trade Center Valencia, S.A.
World Trade Center Valencia, Venezuela

World Trade Centre Vancouver
World Trade Center Vaxjo
World Trade Center Veracruz

World Trade Center Verona

World Trade Center Vienna-Airport
World Trade Center Vigo

World Trade Center Vilnius

World Trade Center Warsaw

The Ronald Reagan Building and intl. Trade Center
Kansas World Trade Center, Wichita

World Trade Center Delaware, inc., Wilmingten
World Trade Center Wuxi

World Trade Center Xi'an

Gwangyang Bay Area WIC, Yeosu

World Trade Center Zagreb

World Trade Center Zaragoza
World Trade Center Zurich
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< EMBAJADAS EXTRANJERAS EN LA ARGENTINA:

v Embajada de la Repdblica de Albania - Cancilleria
Direccion: Av. del Libertador 946 Piso 4 - 1001 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4812-8366. Fax: (54 11) 4815-2512
E-mail; ambasada.bue@netsat.com.ar

v Embajada de la Republica Federal de Alemania - Cancilleria
Direccién: Villanueva 1055 - C1426BMC Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4778-2500. Fax: (54 261) 4778-2550
E-mail: embalem@infovia.com.ar/ Web: http:/www embajada-alemana.org.ar

v Embajada del Reino de Arabia Saudita - Cancilleria
Direccién: Alejandro M. de Aguado 2881 - 1425 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4802-3375 / (54 11) 4802-4303 / (54 11) 4802-0760.
Fax: (54 11) 4806-1581
Web: http://www.embajadasaudi.com

v Embajada de la Republica Argelina Democratica y Popular
Direccion: Montevideo 1889 - 1021 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4815-1271 /(54 11) 4815-5969.
Fax: (54 11) 4815-8837. Telex: 22467 ABAMK AR
E-mail: argelia@interserver.com.ar - embajadadeargelia@ciudad.com.ar
Web: http://www.mae-dz.org

¥ Embajada de la Republica de Armenia
Direccidén: Pacheco de Melo 1922 - C1126AAD Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4816-8710. Fax: (54 11) 4812-2803

E-mail: consultas@armenio.com.ar/ Web: hitp://www.armenio.com.ar

v" Embajada de Australia - Cancilleria
Direccion: Villanueva 1400 - 1426 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4779-3500. Fax: (54 11) 4779-3581
E-mail: info.ba.general@dfat.gov.au
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Web: http://www.argentina.embassy.gov.au - http://www dfat.gov.au/index html

v Embajada de la Republica de Austria - Cancilleria
Direccién: French 3671 - 1425 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4802-7195 - (54 11) 4802-1400 - (54 11) 4802-7096.
Fax: (54 11) 4805-4016
E-mail: embajada@austria.org.ar/ Web: htpp://www bmaa.gv.at

v Embajada de Bélgica - Cancilleria
Direccion: Defensa 113 Piso 8 - 1065 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4331-0066 - (54 11) 4331-0069.
Fax: (54 11) (54 11) 4331-0814
E-mail: buenosaires@diplobel.org/ Web: hitp:/amwww diplobel.org/argentina

v Embajada de Bolivia - Cancilleria
Direccién: Av. Corrientes 545 Piso 2 - 1403 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4394-1463. Fax: (54 11) 5217-1070
E-mail: info@embajadadebolivia.com.ar/
Web: http://www.embajadadebolivia.com.ar

v Embajada de la Republica Federativa del Brasil - Cancilleria
Direccion; Cerrito 1350 - C1010ABB Buenaos Aires
Telefono: (54 11) 4515-2400. Fax: (54 11) 4515-2401
E-mail: embras@embrasil.org.ar/
Web: hitp://www.brasil.org.ar - hitp://www.mre.gov.br - http://www planato.gov.br
v Embajada de la Repiblica de Bulgaria - Cancilleria
Direccion: Mariscal A. J. De Sucre 1568 - 1428 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4781-8644 - (54 11) 4786-6273. Fax: (54 11) 4781-1214
E-mail: embular@sinectis.com.ar/ Web:http:Ilwebs-uolsinectis.com.arlembular

v Embajada de Canada - Cancilleria
Direccion: Tagle 2828 - C1425EEH Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4805-3032. Fax: (54 261) 4808-1000
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E-mail: bairs-webmail@international.gc.ca/ Web: http://www.buenosaires.gc.ca

v Embajada de la Republica de Chile - Cancilleria
Direccion: Tagle 2762 - 1425 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4802-7020. Fax: (54 11) 4804-5207
E-mail: agreprensa@embajadadechile.com.ar
Web: hitp://iwww.embajadadechile.com.ar

v Embajada de la Republica Popular China
Direccion: Av. Crisélogo Larralde 5349 - 1431 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4543-8862 4542-0054. Fax: (54 11) 4545-1141
E-mail: emchina@satlink.com/ Web:
http:HWWW.ﬁ'nprc.gov.cnlesp/wjb/zwjglldmzlt2757.htm

v Embajada de la Republica de Colombia
Direccion: Carlos Pellegrini 1363 Pisc 3 - C1011AAA Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4325-0258 - 4325-0494 - 4325-1106 - 4325-4322 —
4325-1610. Fax: (54 11) 4322-9370
E-mail; consulado@embajadacolombia.int.ar/
Web: hitp://www.embajadacolombia.int.ar

v Embajada de la Republica de Corea - Cancilleria
Direccion: Av. del Libertador 2395 - San Martin de Tours 2815.
1425 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4802-9665. Fax: (54 11) 4803-6993
E-mail: argentina@mofat.go.kr/ Web: http:/Amwww.embcorea.intar -
http://www.mofat.gob.kr

v Embajada de la Repablica de Costa Rica - Cancilleria
Direccion: Av. Santa Fe 1460 Piso 3 - 1023 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4815-0072. Fax: (54 11) 4814-1660
E-mail: embarica@fibertel.com.ar/ Web: http:/MWww.rree.go.cr

v Embajada de la Republica de Croacia - Cancilleria
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Direccién: Gorostiaga 2104 - 1426 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4777-7284. Fax: (54 11) 4777-0980
E-mail: consulado@embajadadecroacia.org.ar/ Web: http://www.viada.hr

v Embajada de Cuba - Cancilleria
Direccion: Vimrey del Pino 1810 - 1426 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4782-9049 - 4782-9149 - 4782-9089. Fax: (54 11) 4786-7713

E-mail; inffo@embacuba.com.ar/ Web: http://www.embacuba.com.ar

v Embajada del Reino de Dinamarca - Cancilleria
Direccion: Av. Leandro N. Alem 1074 Piso 9 - 1001 Buenos Aires
Telefono: (54 11) 4312-6901. Fax: (54 11) 4312-7857
E-mail: ambadane@ambadane.org.ar/ Web: http:/Avww.ambadane.org.ar

v Embajada de Ecuador - Cancilleria
Direccion: Av. Quintana 585 Piso 9 - 1129 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4804-0073. Fax: (54 11) 4804-0074
E-mail: embecu@elsitio.net/ Web: http:/Awww.embecuador.com.ar

v Embajada de la Repiblica Arabe de Egipto - Cancilleria
Direccién: Virrey del Pina 3140 - 1426 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4553-3311. Fax: (54 261) 4455-30067
Web: hitp:/mww.mfa.gov.eg

v Embajada del Reino de Espaiia - Cancilleria
Direccién: Mariscal Ramén Castilla 2720 - C1425DZB Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4802-6031/6032/6611. Fax: {54 11) 4802-0719

E-mail: embespar@correo.mae.es

Consulado General:
Direccion: Guido 1770 - C1016AAF Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4814- 9100. Fax: (54 11) 4814- 0079
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E-mail: cog.buenosaires@mae.es /
Web:http:llwww.mae.eslconsulados!buenosaires!eslhome

v Embajada de la Republica de Filipinas
Direccion: Mariscal Ramon Castilla 3075 - C1425DZG Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4807 — 3334. Fax: (54 11) 4804 - 1595

E-mail: pheba@peoples.com.ar

v Embajada de Finlandia
Direccién: Av. Santa Fe 846 Piso 5 - 1059 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4312-0600. Fax: (54 11) 4312-0670
E-mail: sanomat.bue@formin.fi/ Web: http://www finlandia.org.ar

v Embajada de la Republica Francesa - Cancilleria
Direccion: Cerrito 1399 - 1010 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4515-2930. Fax: (54 11) 4515-2966
E-mail: consulat-ba@consuiatfrance.int.ar/ Web: http://www.embafrancia-
argentina.org

v Embajada de la Repiblica Helénica- Cancilleria
Direccion: Av. Roque Saenz Pefia 547 Piso 4 - 1'035 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4342-4958 - 4342-0528. Fax: (54 11) 4342-2838

v Embajada de la Repiblica de Guatemala - Cancilleria
Direccion: Av. Santa Fe 830 Piso 5 - 1059 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4313-9160 - 4313-9180. Fax: (54 11) 4311-1488
E-mail: iguatar@iguat.net

v Embajada de la Republica de Haiti - Cancilleria
Direccion: Av. Figueroé Alcorta 3297 - 1425 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4807-0211 - 4802-5979. Fax: (54 11) 4802-3984

E-mail: embahaiti@interar.com.ar
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v Embajada de la Republica de Honduras - Cancilleria
Direccién: Callao 1546 2° Piso Oficina A - 1224 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4806-9914. Fax: (54 11) 4806-9880
E-mail: embajadadehondurasarg@fibertel.com.ar

v Embajada de 1a Republica de Hungria - Cancilleria
Direccion: Coronel Diaz 1874 - 1425 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4822-0767 - 4827-4820. Fax: (54 11) 4805-3918

E-mail: hungria@escape.com.ar/ Web: http://www.mfa.gov.hu

v Embajada de la Republica de !a India - Cancilleria
Direccion: Av. Cordoba 950 Piso 4 - 1054 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4393-4001 - 4393-4156. Fax: (54 261) 4393-4063
Telex 23413 INDIA AR
E-mail: polsec@indembarg.org.ar/ Web: http://www.indembarg.org.ar/indembarg

v Embajada de la Repiblica de Indonesia - Cancilleria
Direccién: Mariscal Ramoén Castilla 2901 - 1425 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4807-2956/2211/3324. Fax: (54 11) 4802-4448
E-mail: emindo@tournet.com.ar/ Web: hitp://iwww .indonesianembassy.org.ar

v Embajada de la Repiblica Islamica de Iran - Cancilleria
Direccion: Av. Figueroa Alcorta 3229 - 1425 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4802-1470/4821/6360. Fax: (54 11) 4805-4409

E-mail: embairan@hotmail.com

v' Embajada de Irlanda
Direcciéon: Av. del Libertador 1060 - 1112 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 5787-0801. Fax: (54 11) 5787-0802
E-mail: inffo@irlanda.org.ar/ Web: http:/Amwww.irlgov.ie/veagh -
http://mww.irlanda.org.ar
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v Embajada del Estado de Israel - Cancilleria
Direccion: Av. de Mayo 701 Piso 10 - 1084 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4338-2515. Fax: (54 11) 4338-2624
E-mail: consulado@buenosaires.mfa.gov.il/ Web: http://iwww.israel-embassy.org.ar

v Embajada de la Republica ltaliana - Cancilleria
Direccién: Billinghurst 2577 - 1425 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4802-0071/2/3. Fax: (54 11) 4807-2593
E-mail: ambitalia@ambitalia-bsas.org.ar/ Web: http://iwww.ambitalia-bsas.org.ar

v Embajada del Japon - Cancilleria
Direccién: Bouchard 547 Piso 17 - 1106 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4318-8200. Fax: (54 11) 4318-8210
E-mail: taishikan@)japan.org.ar/
Web: hitp://www.mofa.go.jp/index.htmi - hitp://www japan.org.ar

v' Embajada del Estado de Kuwait - Cancilleria
Direccién: Uruguay 739 - 1015 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4374-7202. Fax: (54 11) 4374-8718
E-mail: info@kuwait.com.ar/ Web: http://iwww.kuwait.com.ar

v Embajada de la Republica del Libano - Cancilleria
Direccion: Av. del Libertador 2354 - C1425AAW Buenos Aires
Teléfona: (54 11) 4802-0466/4492. Fax: (54 11) 4802-2909
E-mail: embajada1@ellibano.com.ar/ Web: http:/iww ellibano.com.ar

v Embajada de Malasia - Cancilleria
Direccion: Villanueva 1040 - 1426 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4776-0504 - 4776-2553 - 4777-8420. Fax: (54 11) 4776-0604

E-mail: mwbaires@ciudad.com.ar

v' Embajada del Reino de Marruecos - Cancilleria
Direccion; Mariscal Ramon Castilla 2952 - 1425 Buenos Aires
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Teléfono: (54 11) 4801-8154 - 4801-8157. Fax: (54 261) 4802-0136

E-mail: sifamabueno@peoples.com.ar

v Embajada de México - Cancilleria
Direccion: Calle Arcos No. 1650 -Beigrano, 1426 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4118-8800. E-mail: embamexarg@interlink.com.ar

Web: http://iwww.embamex.int.ar/

v Embajada de la Republica de Nicaragua - Cancilleria
Direccién: Av. Corrientes 2548 Piso 4 | - 1046 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4951-3463. Fax: (54 11) 4952-7557

E-mail: embanic@ovemet.com.ar

v Embajada de la Republica Federal de Nigeria - Cancilleria
Direccion: Rosales 2674 - 1636 Olivos Pcia. de Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4799-7139 / 8090 / 7006
Fax: (54 11) 4790-4061. Telex: 23565 NEBA AR
E-mail: consular@nigerianembassy.org
Web: http://iwww.nigerianembassy-argentina org/index.htm

v Embajada del Reino de Noruega
Direccién: Esmeralda 909 Pisc 3 B - 1007 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4312-2204. Fax: {54 11) 4315-2831.
Telex: 22811 NORAM AR
E-mail: emb.buenosaires@mfa.no/ Web: http://www.noruega.org.ar

v" Embajada de Nueva Zelanda - Cancilleria
Direccion: Carlos Pellegrini 1427 Pisc 5 - 1011 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4328-0747. Fax: (54 11) 4328-0757
E-mail: kiwiargentina@datamarkets.com.ar/

Web: hitp://www.immigration.govt.nz
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v Embajada Real de los Paises Bajos- Cancilleria
Direccion: Edificio Portefio |l Olga Cosenttini 831- Piso 3 —
C1107BVA - Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4338-0050. Fax: (54 11) 4338-0060/70
Web: http:/Awww.embajadaholanda.int.ar/espaniol - www.mfa.nl/bue-es/home

v Embajada de la Repiblica Islémica de Pakistan - Cancilleria
Direccién: Gorostiaga 2176 - 1426 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4775-1294. Fax: (54 11) 4776-1186

E-mail: parepbaires@sinectis.com.ar

v Embajada de la Republica de Panama - Cancilleria
Direccién: Av. Santa Fe 1461 Piso 5 - 1060 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4811-1254/3656. Fax: (54 11) 4814-0450

E-mail: epar@ba.net

v Embajada de la Republica de Paraguay - Cancilleria
Direccién: Las Heras 2545 - 1425 Buenos Aires |
Teléfono: (54 11) 4802-4948. Fax: (54 11) 4804-0437
E-mail: administracionpar@fibertel.com.ar - gussib@fulizero.com.ar

v Embajada de la Republica del Perud - Cancilleria
Direccion: Av. Libertador 1720 - 1425 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4802-2000 / 2438 / 2551. Fax: (54 11) 4802-5887
Web: hitp:/Amww.consuladoperubaires.org

v Embajada de la Republica de Polonia - Cancilleria
Direccion: Alejandro Maria de Aguado 2870 - 1425 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4802-9681 / 9682. Fax: (54 11) 4802-9683
E-mail: ambbuenos@datamarkets.com.ar
Web: http://www.polonia.es/x.php/2/argentina/164
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v Embajada de la Republica Portuguesa - Cancilleria
Direccién: Maipd 942 Piso 17 - 1340 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4312-0187 / 3524. Fax: (54 261) 431 1-2586
E-mail: embport@embajadaportugal.org.ar/ Web:
http://iwww.embajadaportugal.org.ar

v Embajada de la Republica Arabe Siria - Cancilleria
Direccion: Av. Callao 956 - 1023 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4813-2113 / 5438. Fax: (54 11) 4814-3211
E-mail: embanic@overnet.com.ar
Embajada de la Republica Checa - Cancilleria
Direccion: Junin 1461- 1113 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4807-3107. Fax: (54 11) 4807-3109
E-mail: buenosaires@embassymzv.cz
Web: http:waw.mzv.cz!wwwoldefauIt.asp?ido=‘i01 18&idj=46&amb=23

v Embajada de la Repiblica Dominicana - Cancilleria
Direccion: Av. Santa Fe 830 Piso 7 - 1059 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4894-2078

v Embajada de la Republica Eslovaca - Cancilleria
Direccion: Av. Figueroa Alcorta 3240 - 1425 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4801-3917 - 4804-8622. Fax: (54 11) 4801-4654
E-mail: embsl@rcc.com.ar

v Embajada de Rumania - Cancilleria
Direccién: Arroyo 962-70 - 1007 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4326-5888 - 4322-8656. Fax: (54 11) 4322-2630
E-mail: embarombue@rumania.org/ Web: hitp:.//www.roemb.com.ar

v Embajada de la Federacién Rusa - Cancilleria
Direccion: Rodriguez Pefa 1741 - 1021 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4813-1552 / 8039. Fax: (54 11) 4815-6293
E-mail: embrusia@arnet.com.ar/ Web: hitp://www.argentina.mid.ru/pobeda_10.htm
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v Embajada de la Republica de Sudafrica- Cancilleria
Direccion: M. T. De Alvear 590 Piso 8 - 1058 Buenas Aires
Teléfono: (54 11) 4317-2900. Fax: (54 11) 4317-2951
E-mail: embasa@ciudad.com.ar/ Web: http://www.embajadasudafrica.org.ar

- v Embajada de Suecia - Cancilleria

Direccion: Tacuari 147 Piso 6 - Ct071AAC - Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4329-0800. Fax: (54 11) 4342-1697
E-mail: ambassaden.buenos-aires@foreing.ministry.se
Web: http:flswedenabroad.comlpagesistart_7979.asp

v Embajada de Suiza - Cancilleria
Direccion: Av. Santa Fe 846 Piso 10 - 1059 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4311-6491. Fax: (54 11) 4313-2998
E-mail: vertretung@bue.rep.admin.ch/ Web:
http://www.admin.ch/buenosaires_emb/home.htm

v Embajada del Reino de Tailandia - Cancilleria
Direccién: Avda. Federico Lacroze 2158 - 1426 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4774-4415 - 4772-1170. Fax: (54 11) 4773-2447
E-mail: thaiembar@fibertel.com.ar/ Web: http://mww.mfa.go.th/

v Embajada de la Republica Tunecina - Cancilleria
Direccién: Ciudad de la Paz 3086-88 - 1429 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4544-2618 / 5149. Fax: (54 261) 4545-6369
Telex: 26355 ATUNEZ AR

E-mail: atbuenosaires@infovia.com.ar

v Embajada de la Republica de Turquia - Cancilleria
Direccion: 11 de Septiembre 1382 - C1426BKN Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4785-7203 - 4788-3239/5106. Fax: (54 11) 4784-9179
E-mail: turquia@fibertel.com.ar/ Web: http://iwww.mfa.gov.ir
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v Embajada de Ucrania - Cancilleria
Direccién: Conde 1763 - 1425 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4252-9891
E-mail: embucra@embucra.com.ar/ Web: http://www.embucra.com.ar

v Embajada del Reino Unido de Gran Bretafia e Irlanda del Norte -
Cancilleria
Direccion: Dr. Luis Agote 2412 - 1425 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4808-2200. Fax: (54 11} 4808-2274/2283/2228
Web: http://www britain.org.ar

v Embajada de la Repiblica Oriental del Uruguay - Cancilleria
Direccion: Las Heras 1907 - 1128 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4807-3040. Fax: (54 11) 4807-3050
E-mail: embarou@impsat1.com.ar/ VWeb: http://www.embajadadeluruguay.com

v Embajada de los Estados Unidos de América - Cancilleria
Direccién: Av. Colombia 4300 - C1425GMN Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 5777-4533/4534. Fax: (54 11) 5777-4240
E-mail: BuenosAiresinfo@state.gov/
Web: http://iwww.usembassy.state.gov/posts/ari Mwwwh0100.html

v Embajada de la Republica de Venezuela - Cancilleria
Direccion: Virey Loreto 2035 - 1426 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4788-4944. Fax: (54 11) 4784-4311
E-mail: embaven@arnet.com.ar/ Web: http://iwww.la-embajada.com.ar

v Embajada de la Republica Federal de Yugoslavia - Cancilleria
Direccion: Marcelo T. De Alvear 1705 - 1060 Buenos Aires
Teléfono: (54 11) 4811-2860 - 4812-9133 - 4813-3445/3446.
Fax: (54 11) 4812-1070

E-mail: yuembaires@ciudad.com.ar
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& EMBAJADAS Y CONSULADOS ARGENTINOS EN EL EXTERIOR:
v Embajada Argentina en Australia
Direccion: John Mcewen House 7 National Circuit Barton Act 2600 Po Box 4835

Kingston Act 2604 Australia
Teléfono: (61-2) 6273 9111 / Fax: (61-2) 6273 0500 Email; Trade@Argentina.Org.Au

Web: Http:/AMww . Argentina.Org.Au

v Embajada Argentina en Espaia
Direccién: Pedro De Valdivia 21
Teléfono: +34 91 771 0519/ Fax: +34 91 563 5185 Email:
Embajada@Portalargentino.Net Web: Http://Www.Portalargentino.Net

v Embajada en Africa Del Sur
Direccién: 200 Standard Ptaza 0002 Pretoria, Rep. Of South Africa Teléfono: [27]
(12) 433-527, 433-516 / Fax: [27] (12) 433-521

v Embajada en Alemania
Direccién: Adenauerallee 50-52 53113 Bonn, Alemania
Teléfono: [49] (228) 228-01 0/8, 223-973 / Fax: [49] (228) 228-0130, 220-277

v" Embajada en Algeria
Direccion: 7 Rue Hamami, 5éme Etage 16000 Algiers, Algeria
Teléfono: [213] (2) 71-8683, 71-8684, / Fax: [213] (2) 64-3843

v" Embajada en Arabia Saudita
Direccién: Po Box 94369 Riyadh 11693, Saudi Arabia
Teléfono: [966] (1) 465-3057, 465-2600, / Fax: [966] (1) 465-1632 (Trade Office) '

v Embajada en Australia

Direccion: Mic Tower, Suite 102 Woden, Act 2606, Australia
Teléfono: [61] (62) 82-4555, 82-4855, / Fax: [61] (62) 85-3062
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v Embajada en Austria
Direccion: Goldschmiedgasse 2/1 1010 Vienna, Austria
Teléfono: [43] (1) 533-8463, 533-8577

v Embajada en Bélgica
Direccién: Avenue Louise 225, B.P. 6 1050 Brussels, Belgium
Teléfono: [32] (2) 647-7812, 647-9002 / Fax: [32] (2) 647-9319, 642-9187

v" Embajada en Bolivia
Direccion: Aspiazu 497, Esq. Sanchez Casilla 64 4677 La Paz, Botivia Teléfono:
[591] (2) 32-2172, 37-0335 / Fax: [591] (2) 647-9319
v' Embajada en Brasil
Direccién: Sepn, Av. W-3 Quadra 513 Bloco D.,
Edif. Imperador, 4 Andar 70442 Brasilia, Df, Brasil Teléfono: [55] (61) 273-3737

v' Embajada en Bulgaria
Direccién: 42 Klement Gotvald Bivd. Po Box 635 1504 Sofia, Bulgaria Teléfono: [359]
(2) 44-3821/2, 44-1327

v" Embajada en Canada
Direccion: 90 Sparks St., Suite 620 Ottawa, On Kip 5b4, Canada Teléfono: [1] (613)
236-2351/4 / Fax: [1] (613) 235-2659 Web: Http:/MAww.Consargenmtl.Com
Http://Www.Consargtoro.Org

v" Embajada en Chile
Direccién: Miraflores 285 Casilla 9867 Santiago De Chile, Chile
Teléfono: [56] (2) 639-8617, 638-0890 / Fax: [56] (2) 639-3321

v" Embajada en China

Direccion: 11, San Li Tun Dong Lu Beijing 100060, Prc
Teléfono: [86] (1) 532-2080, 532-1406
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v Embajada en Colombia
Direccién: Av. 40a, No. 13-09, Piso 16 Ap. Aéreo 53013 Santa Fe De Bogota, Dc,
Colombia
Teléfono: [57] (1) 288-0900, 285-6342 / Fax: [57] (1) 285-5794

v Embajada en Corea del Sur
Direccion: 135-53, ltaewon-Dong, Yongsan-Ku Cpo Box 3889 Seoul 140, Rep. Of
Korea
Teléfono: [82] (2) 7934062, 797-0636 / Fax: [82] (2) 792-5820

v Embajada en Costa Rica
Direccién: Calle 27, Av. Central Apdo. 1963 San José, Costa Rica
Teléfono: [506] 21-3438, 21-6869, 23-8742 / Fax: [506] 23-8742

v Embajada en Cuba
Direccion: Calle 36, No. 511 Miramar, Havana, Cuba
Teléfono: [53] (7) 22-5540, 22-5540/9 / Fax: [53] (7) 33-2140, 22-7712

v' Embajada en Dinamarca
Direccion: Store Kogensgade 45 1264 Copenhagen K, Denmark
Teléfono: [45] 33-15-80-82, 33-15-55-74 / Fax: [45] 33-15-55-74

v Embajada en Ecuador
Direccion: Amazonas 477, Of. 501 Al 509 Apdo. 2937 Quito, Ecuador
Teléfono: [593] (2) 562-292, 566-760 / Fax: [593] (2) 568-177

v" Embajada en Egipto
Direccion: 8 Sharia As-Saleh Ayoub Zamalek, Cairo,
Egypt Teléfono: [20] (2) 341-6862, 341-7765 / Fax: [20] (2) 340-8652

v' Embajada en El Salvador
Direccién: 79 Av. Norte 704 Col. Escalon Apdo. 01-384 San Salvador, El Salvador
Teléfono: [503] 24-4238, 23-3494, 24-2006 / Fax: [503] 79-1333
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v Embajada en Emiratos Arabes Unidos
Direccion: Po Box 3325 Abu Dhabi, Uae
Teléfono: [971] (2) 216-838

v Embajada en Espana
Direccién: Paseo De La Castellana 53 28046 Madrid, Espafia
Teléfono: [34] (1) 442-4500, 442-4089 / Fax: [34] (1) 442-3559, 441-0088

v Embajada en Estados Unidos De América
Direccion: 1600 New Hampshire Avenue Nw Washington, Dc 20009, Usa Teléfono:
[1] {202) 939-6400, 939-6431 / Fax: {1] (202) 775-4388

v' Embajada en Filipinas
Direccién: Act Tower, 6th FI. 135 Sen. Gil J. Puyat Ave. Salcedo Village, Makati
Metro Manila, Philippines Teléfono: [63] (2) 87-5655, 88-6091

v Embajada en Finlandia
Direccién: Bulevardi 10a-14 00120 Helsinki, Finland
Teléfono: [358] (0) 60-5249, 60-7630
Embajada En Francia
Direccién: 6 Rue Cimarosa 75116 Paris, France
Teléfono: 33] (1) 4553-3300, 4353-1469 / Fax: [33] (1) 45534633

v Embajada en Gabén
Direccion: Bp 4065 Libreville, Gabon
Teléfono: [241] 73-0216, 73-0105, 74-0549 / Fax: [241] 73-1629

v Embajada en Gran Bretaina
Direccion: 65 Brook Street Londres W1k
Teléfono: [44] 020 7 318 1300 / Fax: [44] 0207 318 1301

v" Embajada en Grecia
Direccion: 59 Leof Vassilissis Sophia Athens 140, Greece
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Teléfono: [30] (1) 72-24-753, 72-24-710 / Fax: [30] (1) 72-27-568

v Embajada en Guatemala
Direccién: 2a. Av. 11-04, Apdo. 112 0 1010 Guatemala City, C.A., Guatemala
Teléfono: [502] (2) 31-4969, 31-9684 / Fax: [502] (2) 32-1654

v Embajada en Haiti
Direccion: Impasse Géraud, 20 Bourdon Port-Au-Prince, Haiti
Teléfono: [509] (1) 45-6180, 45-6881
v Embajada en Holanda
Direccién: Javastraat 20 The Hague, Netherlands
Teléfono: [31] (70) 365-4836/7 / Fax: [31] (70) 392-4900

v Embajada en Honduras
Direccion: 2 Cuadras Al Sur Del Cenaculo Apdo. 101-C Tegucigalpa, Honduras
Teléfono: [504] 32-3376, 32-3274 / Fax: [504] 31-0376

v Embajada en Hungria
Direccién: Rippl-Ronai U. 1 1068 Budapest, Hungary
Teléfono: [36] (1) 115-1094, 115-5213 / Fax: [36] (1) 135-959

v Embajada en India
Direccién: B-8/9 Vasant Vihar, Paschimi Marg. New Delhi 110 057, India
Teléfono: [91] (11) 67-1345, 67-1348 / Fax: [91] (11) 317-2373

v' Embajada en Indonesia
Direccién: Jalan Duren Ban Ka 22 Jakarta 12730, Indonesia
Teléfono: [62] (21) 33-8088, 33-3090 / Fax: [62] (21) 33-6148

v Embajada en Iran
Direccion: 7 Argentine Square Alitalia Building, 4th Fioor Po Box 15875-4335 Tehran,
Iran
Teléfono: [98] (21) 626-244, 628-294 / Fax: [98] (21) 622-583
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v Embajada en Irlanda
Direccion: 15 Ailesbury Drive Dublin 4, Ireland
Teléfono: [353] (1) 269-4603, 269-1546

v' Embajada en Israel
Direccién: 112 Rehov Hayarkon, 2nd Fi. 63571 Tel Aviv, Israel
Teléfono: [972] (3) 527-1313/4, 527-1413 / Fax: [972] (3) 527-1150

v' Embajada en ltalia
Direccién: Piazza Della Rotondo 2, 3 Piano 00186 Roma, ltalia
Teléfono: [39] (6) 687-7022 / Fax: [39] (6) 686-1745

v Embajada en Jamaica
Direccion: Dyoll Building, 6th Fi. 40 Knutsford Boulevard Po Box 119 Kingston 5,
Jamaica
Teléfono: [1] (809) 926-2496, 926-5588 / Fax: [1] (809) 926-4296

v' Embajada en Japo6n _
Direccién: 120-1 Moto Azabu 2-Chome Minato-Ku Tokyo, Japon
Teléfono: [81] (3) 5420-7101/5

v' Embajada en Kenia
Direccién: Po Box 30283 Nairobi, Kenya
Teléfono: [254] (2) 33-5242, 33-9949 / Fax: [254] (2) 21-7693

v" Embajada en Libano
Direccion: Po Box 166604 5th F1., Rue De Leglise Mar Takla Hazmieh, Beirut,
Lebanon
Teléfono: [961] (1) 428-960/1, 453-442

v Embajada en Libia
Direccion: Po Box 932 Tripoli, Libya
Teléfono: [218] (21) 72160, 70586, 70597
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v Embajada en Malasia
Direccion: 3 Jalan Semantan 2 Po Box 11200 50738 Kuala Lumpur, Malaysia
Teléfono: [60] (3) 255-0176 255-2564 / Fax: {60} (3) 255-2706

v Embajada en México
Direccién: Edificio Plaza Comermex, Piso 7 Boulevard M. Avila Camacho 1 Col.
Lomas De Chapultepec 11000 México, Df, México Teléfono: [62] (5) 520-3412, 520-
9430/2 / Fax: [562] (5) 540-5011, 520-4192

v" Embajada en Morocco
Direccion: 12 Rue Mekki Bitaouri Souissi, Rabat, Morocco
Teléfono: [212] (7) 75-5120, 75-4182, 75-5410/ Fax: [212] (7) 55410

v" Embajada en Nicaragua
Direccion: Pasaje Los Cerros No. 111 Reparto Las Colinas Managua, Nicaragua
Teléfono: [505] (2) 74-412, 71-822, 78-4824 / Fax: [505] (2) 678-406

v" Embajada en Noruega
Direccion: Inkognitogaten 10a 0244 Oslo, Norway
Teléfono: [47] 22-55-24-48/9 / Fax: [47] 22-44-16-41

v Embajada en Panama
Direccion: Edif. Banco De iberoamerica, Piso 1 Calles 50 Y 53 Panama 1, Panama
Teléfono: [507] 64-6561, 64-6988 / Fax: [507] 69-5331

v Embajada en Paquistan
Direccion: Po Box 1015 Islamabad, Paquistan
Teléfono: [92] (51) 82-0270, 211-117/8

v Embajada en Paraguay
Direccion: Av. Espafa Entre Boquerén Y Saltos Del Guaira Asuncion, Paraguay
Teléfono: [595] (21) 200-034, 212-320/5 / Fax: [595] (21) 211-029
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v Embajada en Pert
Direccién: Av. Felipe Pardo Y Aliaga 640, Piso 12/15 San Isidro Po Box 270081
Lima, Pert
Teléfono: [51] (14) 33-1887, 33-9966 / Fax: [51] (14) 33-0769

v' Embajada en Polonia
Direccion: Jana Styki 17/19 03-928 Warsaw, Poland
Teléfono: [48] (22) 17-6028/9 / Fax: [48] (22) 17-7162

v" Embajada en Portugal
Direccién: Av. Jodo Crisdéstomo 8 R/C Esq. 1000 Lisbon, Portugal
Teléfono: [351] (1) 797-7311, 797-7594 / Fax: [351] (1) 797-4702

v Embajada en Republica Checa
Direccion: Washingtonova 25 125 22 Prague 1, Czech Rep.
Teléfono: [42] (2) 223-803/4, 260-320 / Fax: [42] (2) 536-501

v Embajada en Republica Dominicana
Direccion: Av. Maximo Gémez 10 Santo Domingo, Dominican Rep Teléfono: [1]
(809) 682-0976, 682-2977 / Fax: {1] (809) 686-5626

v Embajada en Rumania
Direccién: Strada Drobeta 11 70258 Bucarest 2, Romania
Teléfono: [40] (1) 611-7290, 611-7293
v Embajada en Rusia
Direccion: Sadova Triunfalnaya Ul. 4/10 Moscow, Russian Fed. Teléfono: [7] (095)
299-1670, 299-0367 / Fax: [7] (095) 2004218

v" Embajada en Senegal
Direccién: 34-36 Boulevard De La République Bp 3343 Dakar, Senegal Teléfono:
221] 21-5171, 22-1136 / Fax: [221] 22-1136 Http:/Mww.Embajada-Argentina.Org.Py
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v" Embajada en Singapur
Direccién: Tong Building, Office 15-04 302 Orchard Road Singapore 0923
Teléfono: [65] 2354231, 737-4850 / Fax: [65] 235-4382

v' Embajada en Siria
Direccion: Rue Ziad Ben Abi Soufian Coin Fauzill-Ghazza Bp 116 Damascus, Siria

Teléfono: {963] (11) 33-4167, 33-4168

v' Embajada en Suecia
Direccién: Grevgatan 5 Po Box 14039 10440 Stockholm, Sweden Teléfono: [46] (8)
663-1965, 661-6197 / Fax: [46] (8) 782-9035

v' Embajada en Suiza
Direccion: Jungfraustrasse 1 3005 Beme, Switzerland
Teléfono: [41] (31) 352-3565/6, 443-3566/7 / Fax: [41] (31) 352-0519

v" Embajada en Thailand
Direccién: 20/85 Prommitr Vilta, Soi 49/1 Bangkok 10110, Thailand Teléfono: [66] (2)
259-0401/2 / Fax: [66] (2) 259-0402

v' Embajada en Tanez
Direccion: 10, Rue Al-Hassen Et Housseine Al-Menzah Iv 1004 Tunis, Tunisia
Teléfono: [216] (1) 237-313, 231-222 / Fax: [2186] (1) 750-058

v" Embajada en Turquia
Direccién: Iran Cad. 49/2 Cankaya, Ankara, Turkey
Teléfono: [90] (312) 446-2061

¥v" Embajada en Uruguay

Direccidn: Agraciada 3387 Montevideo, Uruguay
Teléfono: [598] (2) 39-5521, 39-1994, 39-3953 / Fax: [598] (2) 35-0364

175



v Embajada en Venezuela
Direccién: Edif. Fedecamaras, Piso 3 Calle El Empalme Urb. El Bosque Caracas,

Venezuela
Teléfono: [58] (2) 731-3311, 731-3058 / Fax: [58] (2) 731-2659

<+ CAMARAS BINACIONALES
v Camara de Comercio Argentino-Britanica en Londres

e-mail enquiries@bacc.newnet.co.uk

v Asociacion Arabe-Argentino Islamica
Bogota 3449 1407 Buenos Aires Tel: 4611-2087

v Camara Argentino-Armenia para la industria y el Comercio
Av. Santa Fe 969 P. 2° 1059 Buenos Aires Tel: 4393-0101/0151/0334
http://www.camara-armenia.com.ar e-mail camara-armenia@attglobal.net

v Camara Argentino-Portuguesa de Comercio
San Martin 569 P. 4° | 1004 Buenos Aires Tel: 4393-4048/0968 4326-1158
e-mail lusocamara@speedy.com.ar

http://www.camaraportuguesa.org.ar

v Camara de la Produccién de Industria y Comercio Argentino-China
Maipt 510 9° Piso Of. A 1006 Buenos Aires Tel: 4322-4965/8014

e-mail ccomsud@ciudad.com.ar; camara@velocom.com.ar

http://www_argenchina.org/camarasudeste

v Camara de Comercio Argentino-Arabe

Montevideo 513 P. 6° 1019 Buenos Aires Tel: 4372-8167 4371-2561
e-mail camarabe@ccaa.com.ar

http://www.camarabe.com

v Camara de Comercio Argentino-Austriaca
San Martin 345 P. 3° Of. 7 1004 Buenos Aires Tel: 4394-2168
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e-mail ccargaust@ccargaust.com.ar

http://ccargaust.com.ar

v Camara de Comercio Argentino-Boliviana

25 de Mayo 611 P. 2° 1002 Buenos Aires Tel: 431 1-4500/312-3126
e-mail ccabol@redesdelsur.com

http://www.ccabol.org.ar

v Camara de Comercio Argentino-Brasileia

Montevideo 770 P. 12° 1019 Buenos Aires Tel: 4811-4503/4512 4812-9466
e-mail cambras@fibertel.com.ar

http://www.cambras.org.ar

v Camara de Comercio Argentino-Britanica
Av. Corrientes 457 P. 10° 1043 Bs. As. Tel: 4394-2872/2318/2762 Fax: 4394-2282

http://iwww.ccab.com.ar e-mail info@ccab.com.ar

v Camara de Comercio Argentino-Chilena
Viamonte 783 7°A 1053 Buenos Aires

e-mail ccach@netchip.com.ar
http://www.ccach.org.ar

v Camara de Comercio Argentino-Holandesa
Av. de Mayo 701 P. 19° 1084 Buenos Aires Tel. 4342-7329/7499
hitp:/iwww.ccah.org.ar

v Camara de Comercio Argentino-israeli
Av. Corrientes 1312 E.P. 1043 Buenos Aires Tel: 4371-0339 43726273
e-mail ccai@icotel.net

http://www.ccai.com.ar

v Camara de Comercio Argentino-Libanesa
Av. Pte. R.S. Pefha 651 P. 7° Of. 124 1035 Buenos Aires Tel: 4326-6585/7889

e-mail camarliban@arnet.com.ar
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http://www.camaralibanesa.com.ar

v Camara de Comercio Argentino-Paraguaya
Viamonte 1355 P. 4° Of. C 1053 Buenos Aires Tel: 4371-9395
e-mail ccap@infovia.com.ar

http://www .ccarpy.com.ar

v Camara de Comercio Argentino-Uruguaya
Ayacucho 1616 8° Piso 1112 Buenos Aires Tel: 4802-8177 Fax: 4802-8211

e-mail ccau@interar.com.ar

v Camara de Comercio de los Estados Unidos de América en la Republica
Argentina
Viamonte 1133 8° 1053 Buenos Aires Tel: 4371-4500

e-mail amcham@amchamar.com.ar

hitp://iwww.amchamar.com.ar

v Camara de Comercio e Industria Franco-Argentina

Diagonal Norte 648 9° A 1035 Buenos Aires Tel: 4331-6650 4343-2204 4342-9911
http:/Awww ccifa.com.ar e-mail ccifa@ccifa.com.ar

Camara de Comercio Italiana en la Argentina

M. T. de Alvear 1119 P. 2° 1058 Buenos Aires. Tel: 4816-5900 Fax: 4816-5902
e-mail ccibaires@ccibaires.com.ar

http://ww .ccibaires.com.ar

v Camara de Comercio Suizo-Argentina

Av. Leandro N. Alem 1074 P. 10° 1001 Buenos Aires Tel: 4311-7187 4312-8573
e-mail info@suiza.org.ar

http:/iwww.suiza.org.ar

v Camara de Industria y Comercio Argentino-Alemana
Florida 547 P. 19° 1005 Buenos Aires

info@cadicaa.com.ar
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Lic. Jutta Borner: jborner@cadicaa.com.ar
Ursula Kupke: ukupke@cadicaa.com.ar
http://www.cadicae.com.ar

v Camara Espaiiola de Comercio de la Republica Argentina

Av. Belgrano 863 P. 8° 1381 Buenos Aires Tel: 4345-2100 Fax 4334-2793
e-mail info@cecra.com.ar

http:/fwww.cecra.com.ar

v Camara Japonesa de Comercio en la Argentina
H. Yrigoyen 1530 3° Piso 1012 Buenos Aires Tel: 4382-2027/28

e-mail akagisho@elsitio.net
4 Camara Sueco-Argentina de Comercio

Tacuari 147 P. 4° 1071 Buenos Aires Tel: 4334-8006 Fax: 4334-7103

http://www.ccsa.com.ar
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CONTACTOS PARA DIFUNDIR LA GUIA EXPORTAR DESDE CORRIENTES
& CAMARAS, INSTITUCIONES, ASOCIACIONES Y COOPERATIVAS

¥ Camara Empresarial de Goya.
cegoya@goyanet.com.ar

v Asociacion del Comercio y la Industria de Paso de los Libres.

eraggio@sicnet.com.ar

v Asociacién del Comercio y la Industria de Mercedes.
acimercedes@hotmail.com

v Camara de Comercio de Santo Tome.
H. Irigoyen 807

v Camara de Comercio, Turismo, industria y Produccion de tuzaingd.

camcomitu@arnet.com.ar

v Asociacion del Comercio y 1a Industria de Alvear.
jleopoldososa@arnet.com.ar

¥ Asociacién del Comercio e Industria de La Cruz.

comercioscuper@sicnet.com.ar

v Asociacion del Comercio, Industria y produccion de Curuzd Cuatia.

ruralcuruzu@curuzu.net

v Asociacion del Comercio, Industria y afines de Paso de la Patria.
Belgrano 858.

v" Camara Empresarial de Bella Vista.
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yvapora@eilcable.tv
Camara de Comercio de San Roque.
San Martin 668.

Camara de Comercio y Produccién de Saladas.

fugones 1257.

Camara de Comercio, Industria, Produccién y Turismo de Ita Ibate.
San Martin S/N.

Asociacion del Comercio, Industria y Produccién de Goya.

acipgoya@guazunet.com.ar.

MUNICIPIOS DE: Corrientes, Paso de La Patria, San Cosme, Santa Ana,
Riachuelo, ltati, Ramada Paso, San Luis del Palmar, Herlitzka, Beron de
Astrada, Ita Ibaté, Caa Cati, Lomas de Vallejos, Palmar Grande, San
Miguel,Loreto, San Antonio, [tuzaingé, San Carlos, Colonia Liebig's,
Gobernador Virasoro, Garruchos, José Rafael Gomez (Garabi), Santo Tome,
Estacién Tomrent, General Alvear, Colonia Carlos Pellegrini, La Cruz,
Guaviravi, Yapeyu, Empedrado, Mburucuyd, San Lorenzo, Saladas, Colonia
Santa Rosa, Tabay, Concepcion, Tatacua, Bella Vista, San Roque, Pedro R.
Fernandez, Nueve de Julio, Chavarria, Cruz de Los Milagros ‘

Santa Lucia, Lavalle, Gobernador Martinez, Yatayti Calle, Felipe Yofre,
Mercedes, Mariano |. Loza, Goya, Esquina, Pueblo Libertador, Sauce,
Perugorria, Curuzu Cuatid, Tapebicua, Paso de Los Libres, Bonpland, Parada
Pucheta, Colonia Libertad, Monte Caseros, Juan Pujol y Mocoreta.

INSTITUCIONES INTERMEDIAS
A.P.1.C.C. Asociacion de la Produccién, Industria y Comercio de Corrientes.

L3

apicctes@infovia.com.ar

FEDERACION ECONOMICA.
Pellegrini 1460, Corrientes.
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UNION INDUSTRIAL.
estudiojmvega@yahoo.com.ar

FEDERACION DE COOPERATIVAS DE CORRIENTES. LTDA

fedecoop@hotmail.com

SECTOR FORESTAL:
AFOA-NEA (ASOCIACION DE FORESTALES DE ARGENTINA-REGIONAL

NEA)
Direccién: Saavedra 686 — CP 3.380 — El dorado, Misiones
Teléfono: (03751) 4 20120

afcanea@arnet.com.ar

CFCN (CONSORCIO FORESTAL CORRIENTES NORTE)
Direccion: Arturo Navajas 340 — CP 3.342 — Gdor. Virasoro
Teléfono: (03756) 482400

ngalvalisi@lasmarias.com.ar

AMAC (ASOCIACION MADEREROS Y AFINES DE CORRIENTES)
Direccion: Ruta Nacional 14 y vias del ferrocarril — CP 3.342 - Gdor. Virasoro
Teléfono: (03756) 4 81800 — (03756) 15612928

amac@cableat.net

ASOCIACION PRODUCTORES FORESTO INDUSTRIA SANTA ROSA
Direccion: Francisco Sosa s/n - CP 3.421 - Santa Rosa
Teléfong: (03782) 4 94126

dbforestaciones@infovia.com.ar

SECTOR ARROCERO
Asociacion Correntina de Plantadores de Arroz.

acga@acpaarrozcorrientes.org.ar
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v Alberto Pezzarini e Hijos S.A
Luis Pezzarini
Ruta Prov.N°129 Km 615
(3775) 4 22359/ 4 22350
luispezza@hotmail.com

Monte Caseros

v Anibal Michellod e Hijos S.A
Victor Daniel Michellod
Ruta 119 Km 34
(3774) 4 22103
yatasto@curuzu.net

Curuzu Cuatia

v Goncalves Jose Artidor
Sr. Goncalves Jose Artidor
Belgrano 139
(3772) 4 70222

Alvear

v' Eduardo Leo Arraga
Eduardo Leo Arraga
Pellegrini 911
(3772) 15638276
Alvear

v Luis y Guillermo Carlino
Guillermo Carlino
Ruta 25 Km 1
(3775) 15638083
lygcarlino84@yahoo.com

Monte Caseros
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Molin Paz S.R.L

Gerardo Machnau

(3783) 15594940
arrozelcorrenting@arnet.com.ar
Caa Cati - Gral Paz

Storti S.A
Julio Cesar Storti
(3756) 15451801

stortisa@cableat.net

Santo Tomé

SECTOR GANADERO
Asociacion Rural de Corrientes.
Meabe Mato. {03783) 4 31154

Asociacién Rural de Mercedes.
Blas Fernando. (03773) 4 20370

Asociacién Rural de Curuzd.
Maticorena Miguel Angel.
(03773) 4 22416

SECTOR CITRICOLA
FUCOCIT.

cmvaccaro@hotmail.com

Asociacion de Citricultores de Bella Vista.

cmvaccaro@hotmail.com

Asgociacidn de Citricultores de Mocoreta.
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coopecicor@yahoo.com.ar

Asociacion de Citricultores Unidos de Monte Caseros.

info@coopsanfrancisco.com.ar

Asociacion Citricola de Saladas.

ingiorqearce@vahoo.com.ar

Cooperativa Exportadora de Citrus  Corrientes (COOPECICOR).

' coopecicor@yahoo.com.ar

Cooperativa San Francisco. info@coopsanfrancisco.com.ar

SECTOR HORTICOLA
Asociacion de Produccion Organicos de la Region.
Hermosilla Ramén. (03783) 4 37316.

Asociacion Horticola de Santa Lucia.
Carlos Camoletto. (03777) 4 80176

Asociacion Horticola de Monte Caseros.
Alberto Dalmazzo. (03775) 4 22303

Cooperativa Agraria Ganadera Industrial y de Comercio Santa Lucia Rogelio
Armando Moser.  (03777) 4 80212

SECTOR APICOLA
Cooperativa COAPICOR.

José Ponzoni. ponzonijose@hotmail.com

Cooperativa Agropecuaria y de Electricidad de Monte Caseros. Marcelo
Carlino, Pablo Vallejos. caemc@caserosdigital.com.ar
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Cooperativa Apicola "Union Apicola” Ltda. de Bella Vista.

Rubén Angel Ramirez. ingenierorubito@yahoo.com.ar

Cooperativa Apicola Esquinense "COAPE" Ltda.
José Pelligrini. intaesquina@esquinamail.com.ar

Cooperativa Apicola LOS AZAHARES Lida.
Ricardo Gutierrez - Guiilermo Rolén (socio).
cooplosazahares@yahoo.com.ar, cdis@infovia.com.ar

Cooperativa Agricola Yerbatera Colonia Liebig Ltda.
Gustavo Quatrin. gustavo.quatrin@cooperativaliebig.com.ar

Cooperativa Apicola "La Union Melera".
Ortiz Juan Manuel.
(03783) 15 59 14 31

Cooperativa Apicola "La Rina".
Miguel Labriola. (03777) 15 50 68 75/ 15 47 15 87

Cooperativa Agropecuaria y Apicola "Riachuelo Ltda.”
Maria Eva Martinez. (03783) 4 47281.

Asociacion de Apicultores de Ituzaingé (IBERA NORTE).
Bias Orando Henner . {03786) 1551 03 23

Asociacion de Apicultores "San Ambrosio" de San Cosme.
Horacio Veraon. (03783) 1566 73 60

Asociacion de Apicultores de San Roque.
Atilio Palavecino. (03777) 491029

Asaciacion de Productores Apiéoias de Esquina.
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José Adolfo Pellegrini. (03777) 15 41 07 57

Asociacion de Apicultores de Mocoreta.

Celso Darmolin

Asociacién de Apicultores de Paso de la Patria.
Julian Sotomayor. (03783) 4 94295

Asociacion de Apicultores de San Cayetano.

Adrian Postigo. Santa Fe 1495, Corrientes.

Asociacion de Productores Apicolas de Goya.
Armando Riveira. (03777) 4 22103

Asociacion de Apicultores de Riachuelo.
Atilio Vallejos . 212 Viviendas, sector 4, casa 101, B® laguna seca, Corrientes.

Asociacion Apicola “Laurel Tig".
Amelia Beatriz Sosa. (03782) 1560 75 23

Grupo Apicola “Abejas del Sur Correntino”.
Rubén Martin. (03775) 4 23696.
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