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¢ QUE ES? (1/2)

El evento de negocios organizado
por Compania de las Obras.

Un workshop dirigido a empresas
con el fin de desarrollar relaciones
de negocio entre pymes basado en
la red de las oficinas CDO italianas
y extranjeras e en un sistema on-
line para la gestion de contactos.
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. QUE ES? (2/2)

e Matching promueve el encuentro entre empresarios para
promocionar oportunidades de conocimiento mutuo y de relacidnes:

v’ Comerciales (Compra, venta)
v’ De partnership
v’ Para el desarrollo de relaciones.

e El tema del desarrollo de la empresa a través del desarrollo de
relaciones es el centro del trabajo de preparaciony de
desenvolvimiento del evento orientado a:

v’ Presentar el propio negocio

v Encontrar directamente las oportunidades que ofrece el
mercado.

v’ “Hacer red”
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TIPOLOGIA DE PYMES QUE PARTICIPAN

Las empresas que participan
tienen estas caracteristicas y
objetivos:

e Comprasy ventas de
cualquier tipo;

* |Interesadas en un mercado
extra-local;

* interesadas solo en adquirir
productos;

* busca partnership con otras
empresas.
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MATCHING 2011 - el valor de un encuentro

1 VIl edicid
- fie _— o edicion
! QUARTERE ESPOSITIO e 21 ~ 23 de noviembre 2011

e Fieramilano Rho (Pab. 22, 24y 26)

 Participacion prevista de mas de 2.500

empresas (a el 10 de marzo ya estaban inscritas mas
de 700 empresas italianas):

v’ 2.200 italianas

v’ 300 de terceros paises

gg Padiglione Matching

Parcheggio * 45.000 encuentros de negocio programados.
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A DISPOSICION DEL PARTICIPANTE — el portal

Cada empresa que accede a la comunidad Matching tiene la oportunidad de utilizar:

' l. SEPTIMA EDICION 21/23 da nowambrs 2011
MATCHING

—— i ——

Matching os una cita fundamental para entablar relaciones de negocios.

Russia
28-29

flugno 2011

El portal

AWARD
BODSTERINDILITA
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A DISPOSICION DEL PARTICIPANTE - la relacion personal

1 El soporte de |la CDO
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A DISPOSICION DEL PARTICIPANTE - el stand

El stand
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EL PORTAL

La web www.e-matching.it permite gestionar y programar la participacion de la
propia empresa durante el evento:
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http://www.e-matching.it/
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LA RELACION PERSONAL

e Los referentes del Matching de cada una

B o de las sedes locales CDO en Italiay en su

propio pais apoyan a la empresa
participante en todo el proceso de
participacion: presentacion de ofertas,
proyectos, analisis de las necesidades,
ayuda para cruzar de ofertas y demandas,
redaccion de la agenda, encuentros
durante los tres dias;

e Estos referentes se encuentran durante
todo el aino, a través de videoconferencias,
para asegurar y coordinar la labor de la red
con la finalidad de intensificar las mejores
respuestas a las necesidades reciprocas.
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METODO DE TRABAJO

e Analisis de las necesidades de la empresa a corto y medio plazo;

e |dentificacion de las areas en las cuales la empresa quiere llevar a
cabo un cambio para mejorar y ser mas competitiva;

e Cada empresa puede mostrar su proyecto de cambio a través del
portal y decide si hacerla visible sdlo para la CDO, para un grupo
de empresas o para todos;

e Criterios de busqueda de proveedores de calidad y de partners
con quienes desarrollar proyectos de mejora.
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INSTRUMENTO DE AUTOANALISIS DE LA EMPRESA

e Cada empresa dispondra de un
cuestionario que se responde en 25 —
30 minutos;

Offerta (WHAT)

Marchio Standardizzazione

e Las preguntas se refieren al producto, a
Rete Soluzione los clientes, los procesos, la
organizacion, los proveedores, la
—— distribucion;

(WHERE) Cliente (WHO)

* Tras el analisis se muestra
un resumen grafico sobre 12

Fomitor Esperienzacliente  narametros que indican

el estado de la empresa

con respecto al area objeto

de estudio.

Organizzazione Creazione Valore

Processo (HOW)
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LA AGENDA DE LOS ENCUENTROS
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EL STAND

La empresa dispondra de un stand
de 6 m? a través del cual se podra
realizar la actividad de feria
“tradicional”, por lo tanto, podra
aprovecharse del nacimiento de
encuentros “espontaneos” durante
el desarrollo de la feria.
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CRECIMIENTO DE LOS PARTICIPANTES

La participacion en Matching crece afio por afio porgue la satisfaccion de
las empresas participantes es muy elevada.

2500

2000
1500
1000
500 |||

2005 2006 2007 2008 2009 2010

; EDICION
2011



¢ QUIEN ASISTIO A MATCHING 2010?

Agricultura y alimentacion

. 10%
Comercio

4%

Actividad de servicios a las empresas

29% Sanidad

/ )

Otras categorias
2%

Electrénica, informéticay
telecomunicacion
13%

Textil
Construccion e ingenieria industrial 4%

16%

Actividades manufactureras
Mecénica y metalurgia 8%
10%
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SECTORES DE MERCADO

La presencia en el Matching de numerosos sectores de mercado permite a las
empresas beneficiarse del potencial de las relaciones ofrecidas por la iniciativa.

Al mismo tiempo el caracter transversal del Matching encuentra una articulacion
particular a través de la profundizacion en temas de sectores especificos.

Entre las presencias mas significativas en la edicion de 2010, citaremos los
siguientes sectores:

SECTORES N°
Agroalimentario 219

Construccion, ingenieria industrial 307
Energia, ingenieria térmica y medio ambiente 163
Informatica e telecomunicaciones 177
Mecdnica, metalurgia y siderurgia 177
Sanidad 126

Servicios 249
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INTERNACIONALIZACION

Permite un fuerte crecimiento de la dimension internacional y de la visibilidad de
cada empresa.

A través de la colaboracion con
CDO.Network la presencia prevista
es de aproximadamente 300
operadores internacionales:

v 120 buyers de todo el mundo
v Empresas de todo el mundo

v' 17 de la sedes de la CDO en
todo el mundo

v’ Pais anfitrion: Brasil
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BUYERS INTERNACIONALES (1/2)

A través de la contribucion y el apoyo del Istituto Nazionale del

Commercio Estero (ICE) se garantiza la participacion de 120 buyers:

SECTORES:
e Agroalimentario (Foco en productos bioldgicos);

e Metalmecdnico (Foco: Green & Sustainable Technology, Sub
produccion de Maquinas utilitarias);

e Decoracion/construccion (Foco: Bio-Construccidon/ Arquitectura
Interior/ Domotica);

e Energiay Medio Ambiente;
e Sanidad.
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BUYERS INTERNACIONALES (2/2)

AREAS GEOGRAFICAS:

e FEuropa: Espana, Francia, Alemania, Rusia,
Rumania, Bulgaria, Lituania, Letonia;

e Norteamérica: Estados Unidos, Canada;

e América Central y del Sur: Brasil, Chile,
Colombia, Venezuela, Peru;

e Africay Oriente Medio : Egipto,
Marruecos, Israel, Sudafrica, Kenia;

e Asia: China, Kazajistan.
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SEDES CDO EN EL MUNDO

e Esta prevista la participacion de las
17 sedes internacionales de la CDO
con al menos un representante por
cada sede;

e Estan previstos stand colectivos
dedicados a los paises en los cuales
estaran presentes las instituciones,
las empresas participantes y las
sedes. Las otras sedes estaran
agrupadas en una zona especifica;

e Cada una de las Sedes

= Internacionales tendra una agenda
de citas como cualquier otro
operador participante.
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GRANDES EMPRESAS

Se prevé la presencia de 150 grandes empresas, cuya participacion se manifestara a
través de diferentes oportunidades :

e Charla de presentacion de productos
0 servicios especificos para la
pequenas empresas;

e \Workshop:

v' Cémo se llega a ser proveedor
de grandes empresas
(estandares, calidad, tiempos,
criterios de seleccion...);

v' Programas de inversiones y
proyectos;

e Encuentros B2B con las pequenas
empresas.
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INNOVACION

eAreas especificas que responden a una
necesidad importante para mantener la
capacidad competitiva de las empresas. Se fijan
encuentros de “speed dating” one-to-one entre
las empresas participantes y expertos de
innovacion;

e|nvitacion dirigida a centros de investigacion y
empresas de pequefio, mediano y gran tamafio
qgue han hecho de |la innovacidn su
caracteristica de desarrollo;

ePresentacion de “tendencias futuras” bajo la
direccion de expertos de mercado;

e Workshop de profundizacién, momentos de
comparacion.

CH.

MATCHING

ELVALOR DE UN BNCUENTRO



WORKSHOP

e Durante el evento sera posible
participar en momentos de
debate e informativos (en el
2010 fueron 58 y 41 sobre la
internacionalizacidn; y 1989 las
empresas participantes en los
workshop) ;

e Tematicas especificas tratadas
por empresas, instituciones y
otros entes participantes;

e Las “filieras” organizan mesas
redondas en las cuales los
empresarios participantes
pueden interveniry
confrontarse.
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“AWARD SOSTENIBILIDAD”

e Tercera edicion del premio para las empresas que ven la sostenibilidad
de la empresa como una oportunidad de desarrollo y que alcanzan una

excelencia significativa; o o
e Award Sostenibilidad esta abierto, a

titulo gratuito, a todas las empresas

Q) profit y sin animo de lucro

\ participantes en el Matching;
AWARD SOSTENIBILITA
Lmnmuu@coo

e En el sito web www.awardsostenibilita.it:

v’ se presenta la iniciativa y se recogen las inscripciones

v los participantes pueden descargar un cuestionario donde se
recoge la informacién necesaria para valorar la empresa.

CH.

MATCHING



http://www.awardsostenibilita.it/

RELACIONES CON OTRAS INSTITUCIONES (1/2)

(Q VNONCAVERE Estan involucrados en el proyecto:

* 33 Camaras de Comercio italianas (el titular del proyecto es
Unioncamere, responsable del proyecto es Milan a través
Promos) con ayudas econdmicos a las pymes del teritorio;

ITALIA A€

@? PROMOS
* El Istituto Nazionale del Commercio Estero (ICE) garantiza la

participacion de los buyer extranjeros;

Reglonelombardia * Otras Instituciones italianas como las Regiones (Lombardia,
Lazio, Veneto, Emilia Romagna, Liguria);

 Otras asociaciones a nivel nacional y local (Confcooperative,
confartigianato, Anima, API, CNA, ...).

D R e ||
il{vgimw Emilia-Romagna

L prsivkr iyt ANIMA

REGIONE LIGLRWA
REGIONE et VENETO
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RELACIONES CON OTRAS INSTITUCIONES (2/2)

* Institutciones internacionales para facilitar los intercambios

entre pymes extranjeras y pymes italianas, como:

v'Union Europea (Commissione Europea, Al-Invest Ill, Al-

enterprise :
euro'& Invest IV, Eco4Business);

network

v'Ministerios (Albania por el sector agroalimentario,

AL IINEDY "'C°"5_°”'“ /\ Chile por el sector madera y muebles);

A;‘-\.U

hnau‘lm al- ln m: or‘

v'Consulados (Kenya, Letonia, México);

e v'Regiones (Rusia: Moscu, lvanovo, Penza).

i)
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PRECIOS MATCHING 2011

Para las empresas no italianas es posible participar de diferentes maneras :
* Stand “Basic”: stand individual 3x2 m?

v/ 2.500 € + IVA 20%

v/ 1.300 € + IVA 20% socios CDO

v" Stand “Open Pool”: stand colectivo con un espacio 2x2 m2 para cada
empresa

v/ 1.850 € + IVA 20%
v 1.000 € + IVA 20% socios CDO

e Stand “Plus”: stand insitutucional en el area central
v 8.000 € + IVA 20%

e Stand “Sponsor”: soluciones a definir en base a las exigencias de cada empresa
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APOYO ESPECIFICO A EMPRESAS ESPANOLAS(1/2)

Para facilitar la participacion de pymes espanolas
hemos definido estas nuevos pasos:

* Implementacion del castellano:
v'En el portal www.e-matching.it;
v'En la documentacidon administrativa estandar
(contractos, folletos, catalogos, etc.);

 Empleo durante de las citas del servicio de
traduccion ofrecido por la organizacion (1 intérprete
cada 3 empresas);

* Posibilidad de workshops institucionales para la
presentacion de las oportunidades de negocios

ofrecidas por el pais;
CH.
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APOYO ESPECIFICO A EMPRESAS ESPANOLAS(2/2)

* La constitucion de una secretaria hispanohablante
para el apoyo en el proceso de inscripcion, grabacion
de datos y consultas en www.e-matching.it ;

e Particular visibilidad sobre los medios nacionales y
locales y en el recinto de la feria con stand en posicion
muy visible;

e Las sedes de CDO haran un esfuerzo especial con sus
socios para informarles de la presencia de las
empresas espafolas y que se programen encuentros.
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PLAZO Y AGENDA OPERATIVA

* Hasta 31 de agosto de 2011 inscripcion
y carga de datos en el portal;

* 4 de Noviembre de 2011, cierre de las
reservaciones de citas entre empresas;

e 14 de Noviembre de 2011 entrega a
todos los participantes de las agendas
personalizadas con citas.


http://www.passeggiatanervi.it/foto/grandi/agenda2.jpg

CONTACTO

Jose L. Linares
matching@cdo.es

C/ Raimundo Lulio, 3; planta 32
28010 Madrid
Tel: +34 91 732 07 07
+34 91 447 30 00
Fax:+34 917 32 07 07
Skype: madrid.cdo.es
www.cdo.es




Pon tu empresa en red

Participa en

MATCHING 2011




