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ONE to ONE

CAPITAL PARTNERS

La Empresa Familiar ha estado
histéricamente desatendida por
las entidades especializadas
en Banca de Inversion,
ONEtoONE Capital Partners ha
cubierto esta necesidad de
calidad de servicio reclamada
por el empresario.

Enrique Quemada

Consejero Delegado

Documento Confidencial. © ONEtoONE 2011

ONEtoONE Capital Partners es la mayor Firma de Corporate Finance independiente
especializada en el asesoramiento de la Empresa Familiar.

Fundada por un equipo de profesionales con dilatada experiencia en Banca de Inversién, ONEtoONE
tiene hoy una amplia red de oficinas y mas de 80 personas repartidas por todo el territorio
nacional especializadas en la actividad de Fusiones y Adquisiciones de Empresas.

ONEtoONE Capital Partners cuenta con un gran equipo de especialistas en multiples sectores de
actividad que provienen de puestos directivos de la industria.
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Servicios

ONEtoONE presta todos los servicios habituales de Corporate Finance que permiten cubrir cualquier necesidad de nuestros Clientes.

Motivos Internos Estructuracion y gestion de operaciones

Personales & Adquisicion, venta y fusiones de Empresas
= Proximidad a la jubilacién o problemas de salud sin sucesion. ¢ Adquisiciones apalancadas (MBO MBI LBO. LBI. BIMBO
Societarios etc) J ) ) ) )
‘. (.:onﬂms de ntereses enire los accionistas ¢ Salidas a Bolsa en el Mercado Alternativo Bursatil (MAB)
Eeonomicos : & Alianzas estratégicas y Joint ventures
= Falta de capital para crecer ¢ Busqueda de inversores
compeu,tawos ital h Pérdi lientes i & Escision de linea de negocio
= Perdida de capital humano o Pérdida de clientes importantes & Sustitucion de accionistas
Equipo Directivo

= Dificultades para contratar, convivir y retener a un equipo directivo

adecuado para gestionar el negocio Servicios Complementarios
Tamafio

= Necesidad de internacionalizar la Compafiia o esta ha tomado un
tamafio de complicada gestion

Elaboracion de Informes de Valoracion y Fairness Opinion
Valoracion de proyectos de inversion / des-inversion
Elaboracién de Business Plan financiero

Asesoramiento en el proceso de negociacion, estructura y

Motivos Externos ) ,
cierre de las operaciones

Competitivos
= Aparicién de nuevos jugadores con mayores capacidades

competitivas u obsolescencia tecnologica de la empresa Asesoramiento en reestructuraciones financieras
Legales

= Cambios en el entorno regulador del sector, politica impositiva y
fiscal
Negocios Alternativos
= Cambio de negocio o por dedicacion simultanea a otros negocios
que requieren de mayor dedicacion

eees e

Refinanciaciones/ amortizacion de capital

Determinacion de la estructura de capital 6ptima
Estructuracion financiera de operaciones

Busqueda, negociacion y cierre de la financiacion (Publica y
Privada)

L
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2 El Proceso de Busqueda de Inversores ;Qué buscan?

€ Un buen equipo gestor: el inversor financiero no va a estar en el dia a dia de la compafiia.

& Un segmento de mercado con potencial de crecimiento: normalmente se intentara conquistar una mayor cuota de mercado con lo que resulta interesante

que la empresa esté bien posicionada para crecer en ese segmento.

¢ Un plan de negocio ambicioso y realista: una planificacion con crecimientos en ventas poco realistas, con bajos volimenes de gasto y sin previsién de

inversion en personas o en equipos produce desconfianza.
¢ Salida clara de la inversion: si no ven clara la salida no van a entrar.

& Seguridad: El inversor a diferencia del banco no sabe qué rentabilidad obtendra con la operacion. Consiguen algo de seguridad obteniendo puestos en el

Consejo o pactando el derecho de veto sobre determinadas decisiones.
€ Reputacion: las personas son clave en cualquier empresa, por ello revisaran la reputacién de los gestores en el mercado antes de invertir.

& Retorno de la inversion: el retorno esta muy ligado al precio de entrada. Si la empresa les resulta atractiva 0 hay competencia para entrar en ella estaran

dispuestos a pagar algo mas sacrificando algo su retorno previsto.
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& El proceso completos de busqueda de un inversor suele resolverse entre 9 meses y un afio.
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Fase NEGOCIACION

Ofertas
Vinculantes

&

+ Ofertas
Vinculantes

Cliente
ONEtoONE
Comprador

Due Diligence

¢ Actas de

visualizacién de
info. y de
reuniones

Cliente
ONEtoONE
Comprador

Negociacion y
Cierre

+ Contrato
Compra-Venta

&

Cliente
ONEtoONE
Comprador

Pagina 8


http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.hach-lange.es/shop/action_q/download;web_content_image/webcontent_img/originals/43/152_14_customer_advisory_board_small.gif/lkz/ES/spkz/es/TOKEN/~sobBoEKr_4iZfWHDfI9QfOXxRE4/M/dRmrRQ&imgrefurl=http://www.hach-lange.es/shop/action_q/highlights/highlight_id/497/lkz/ES/spkz/es/TOKEN/~sobBoEKr_4iZfWHDfI9QfOXxRE4/M/BYN2gg&h=45&w=45&sz=1&hl=en&start=179&tbnid=e3MR-jU_Wz4FiM:&tbnh=45&tbnw=45&prev=/images?q=asesor&start=160&imgsz=icon&gbv=2&ndsp=20&svnum=10&hl=en&sa=N
http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.hach-lange.es/shop/action_q/download;web_content_image/webcontent_img/originals/43/152_14_customer_advisory_board_small.gif/lkz/ES/spkz/es/TOKEN/~sobBoEKr_4iZfWHDfI9QfOXxRE4/M/dRmrRQ&imgrefurl=http://www.hach-lange.es/shop/action_q/highlights/highlight_id/497/lkz/ES/spkz/es/TOKEN/~sobBoEKr_4iZfWHDfI9QfOXxRE4/M/BYN2gg&h=45&w=45&sz=1&hl=en&start=179&tbnid=e3MR-jU_Wz4FiM:&tbnh=45&tbnw=45&prev=/images?q=asesor&start=160&imgsz=icon&gbv=2&ndsp=20&svnum=10&hl=en&sa=N
http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.hach-lange.es/shop/action_q/download;web_content_image/webcontent_img/originals/43/152_14_customer_advisory_board_small.gif/lkz/ES/spkz/es/TOKEN/~sobBoEKr_4iZfWHDfI9QfOXxRE4/M/dRmrRQ&imgrefurl=http://www.hach-lange.es/shop/action_q/highlights/highlight_id/497/lkz/ES/spkz/es/TOKEN/~sobBoEKr_4iZfWHDfI9QfOXxRE4/M/BYN2gg&h=45&w=45&sz=1&hl=en&start=179&tbnid=e3MR-jU_Wz4FiM:&tbnh=45&tbnw=45&prev=/images?q=asesor&start=160&imgsz=icon&gbv=2&ndsp=20&svnum=10&hl=en&sa=N
http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.hach-lange.es/shop/action_q/download;web_content_image/webcontent_img/originals/43/152_14_customer_advisory_board_small.gif/lkz/ES/spkz/es/TOKEN/~sobBoEKr_4iZfWHDfI9QfOXxRE4/M/dRmrRQ&imgrefurl=http://www.hach-lange.es/shop/action_q/highlights/highlight_id/497/lkz/ES/spkz/es/TOKEN/~sobBoEKr_4iZfWHDfI9QfOXxRE4/M/BYN2gg&h=45&w=45&sz=1&hl=en&start=179&tbnid=e3MR-jU_Wz4FiM:&tbnh=45&tbnw=45&prev=/images?q=asesor&start=160&imgsz=icon&gbv=2&ndsp=20&svnum=10&hl=en&sa=N
http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.hach-lange.es/shop/action_q/download;web_content_image/webcontent_img/originals/43/152_14_customer_advisory_board_small.gif/lkz/ES/spkz/es/TOKEN/~sobBoEKr_4iZfWHDfI9QfOXxRE4/M/dRmrRQ&imgrefurl=http://www.hach-lange.es/shop/action_q/highlights/highlight_id/497/lkz/ES/spkz/es/TOKEN/~sobBoEKr_4iZfWHDfI9QfOXxRE4/M/BYN2gg&h=45&w=45&sz=1&hl=en&start=179&tbnid=e3MR-jU_Wz4FiM:&tbnh=45&tbnw=45&prev=/images?q=asesor&start=160&imgsz=icon&gbv=2&ndsp=20&svnum=10&hl=en&sa=N
http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.hach-lange.es/shop/action_q/download;web_content_image/webcontent_img/originals/43/152_14_customer_advisory_board_small.gif/lkz/ES/spkz/es/TOKEN/~sobBoEKr_4iZfWHDfI9QfOXxRE4/M/dRmrRQ&imgrefurl=http://www.hach-lange.es/shop/action_q/highlights/highlight_id/497/lkz/ES/spkz/es/TOKEN/~sobBoEKr_4iZfWHDfI9QfOXxRE4/M/BYN2gg&h=45&w=45&sz=1&hl=en&start=179&tbnid=e3MR-jU_Wz4FiM:&tbnh=45&tbnw=45&prev=/images?q=asesor&start=160&imgsz=icon&gbv=2&ndsp=20&svnum=10&hl=en&sa=N
http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.hach-lange.es/shop/action_q/download;web_content_image/webcontent_img/originals/43/152_14_customer_advisory_board_small.gif/lkz/ES/spkz/es/TOKEN/~sobBoEKr_4iZfWHDfI9QfOXxRE4/M/dRmrRQ&imgrefurl=http://www.hach-lange.es/shop/action_q/highlights/highlight_id/497/lkz/ES/spkz/es/TOKEN/~sobBoEKr_4iZfWHDfI9QfOXxRE4/M/BYN2gg&h=45&w=45&sz=1&hl=en&start=179&tbnid=e3MR-jU_Wz4FiM:&tbnh=45&tbnw=45&prev=/images?q=asesor&start=160&imgsz=icon&gbv=2&ndsp=20&svnum=10&hl=en&sa=N

Fase DOCUMENTACION

¢ La Fase de Documentacién del proceso de busqueda de inversores se inicia con la firma del contrato entre el cliente y ONEtoONE. Las dos partes

2 El Proceso de Busqueda de Inversores

trabajaran conjuntamente para definir las estrategias en las cuales se basara la operacion.

=

Firma del Mandato

Valoracion y Cuaderno de Venta

Seleccion de Candidatos y
Contactos Preliminares

Descripcion. Firma del contrato denominado
“Mandato de busqueda de inversores”, en el cual, se
reflejan las condiciones (trabajo a desarrollar,
honorarios, exclusividad, resolucién de conflictos,
etc.) del acuerdo de colaboracién en el que
ONEtoONE actuara como asesor en relacion con el
proyecto de busqueda de inversores para una parte
de las acciones de la Compaiiia.

Duracion (aprox.): 1 semana.

Documento Confidencial. © ONEtoONE 2011

Descripcion: En esta fase se generara la documentacion
necesaria para que cualquier potencial candidato realice el
analisis necesario para evaluar la oportunidad de inversion
propuesta. Una vez el proceso esté en marcha es posible
que un candidato pueda solicitar informacion adicional que
habra que generar de forma especifica. Los documentos
elaborados servirdn como soporte a la operacion y la
valoracion se utilizara como una herramienta de apoyo en la
negociacion.

Duracidn (aprox.): 6 a 7 semanas.

Descripcion: En esta fase se realizara una seleccion
de los posibles candidatos en conformidad con el
Cliente y comenzara la realizacion de los contactos
iniciales con los potenciales inversores con objeto de
presentar la Compafiia y la transaccion propuesta. El
documento que los potenciales inversores recibiran en
esta fase inicial sera el denominado “Teaser Ciego”, en
el cual podrén visualizar un perfil anénimo de la
Compaiiia con sus caracteristicas mas relevantes, con
el objetivo de verificar su interés inicial de inversion.

Duracién (aprox.): 9 a 10 semanas.
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2 El Proceso de Busqueda de Inversores

) )

Fase MARKETING
¢ Una vez que estan definidos los requerimientos que deberan cumplir las contrapartidas, comienza la Fase de Marketing, en la cual se realizan los
contactos con potenciales compradores .

¢ Esta etapa es costosa en tiempos debido a la falta de tiempo de las personas contactadas y al importante esfuerzo de seguimiento hasta conseguir
una entrevista con el decisor.

Presentaciones Ofertas No Vinculantes Data Room
Descripcion: Una vez analizado el “Teaser Ciego” por parte Descripcion: ONEtoONE prestara asistencia en la Descripcidon: Cuando una de las Ofertas No
de los potenciales compradores y verificado su interés en recepcion y evaluacion de una o varias Ofertas No Vinculantes sea aceptada, el Cliente ofrecera la
seguir estudiando la oportunidad de inversion propuesta, el Vinculantes, realizadas por potenciales inversores, posibilidad de realizar unas jornadas de recogida y
encaje estratégico y que disponen de los recursos suficientes asi como en la negociacion de su recorrido. confirmacion de datos, las cuales seran coordinadas

para realizar la operacién, los mismos deberan firmar una
carta de confidencialidad para recibir la informacién ampliada
y contenida en el documento denominado “Cuaderno de
Venta”. En este documento encontraran una mas detallada
descripcion del mercado, de la Compafiia, de los recursos
humanos y materiales, de los clientes, del histérico econémico
financiero, etc.

i NEtoONE.
Duracion (aprox.): 7 a 8 semanas. Y supervisadas por ONEtoO

Duracidn (aprox.): 5 semanas.

Duracién (aprox.): 6 semanas.
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Fase NEGOCIACION

2 El Proceso de Busqueda de Inversores

).

¢ Una vez que todos los potenciales candidatos interesados en la operacidn de inversion han presentado sus ofertas vinculantes, el cliente tendra que

seleccionar de entre todos, aquéllos que mejor se ajusten a los requerimientos exigidos. A partir de este momento el candidato seleccionado contara

con un periodo de exclusividad.

Ofertas Vinculantes

Due Diligence

Negociacion y Cierre

Descripcion. ONEtoONE ayudard, en colaboracion
con los asesores legales designados por el Cliente,
en la revision de las Ofertas Vinculantes recibidas
que, en principio, estarian sujetas a un proceso de
comprobacion, Due Diligence, lo cual establecerd
los términos y condiciones generales de la
Transacciéon. Ademas del asesoramiento al
CLIENTE, ONEtoONE también coordinara la
realizacion del proceso de Due Dilingence.

Duracidn (aprox.): 7 a 8 semanas.
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Descripcidn: Cuando una de las Ofertas Vinculantes sea
aceptada, el Cliente ofrecera la posibilidad de realizar unas
jornadas de recogida y confirmacion de datos adicionales a
la informacion ya facilitada (Data Room) las cuales seran
coordinadas y supervisadas por ONEtoONE.

Duracién (aprox.): 2 a 4 semanas.

Descripcidn: En esta fase se definira y organizara,
conjuntamente con el Cliente, el proceso de
negociacion con el potencial inversor, con el objetivo
de conseguir las condiciones y términos mas
favorables de la Transaccion. ONEtoONE participara
activamente en la negociacion y promocion de la firma
del contrato de Compra-Venta que reflejara las
condiciones y términos finales negociados con el
inversor.

Duracién (aprox.): 10 semanas.
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¢ Qué aporta un Inversor Financiero?

& Aportan Fondos: inyectan fondos como capital o deuda para poder financiar el Plan de Negocio.

& Ayudan a la definicidn de la estrategia de la empresa.

& Asesoran en multiples areas de la empresa.

& Aportan gran cantidad y variedad de contactos en multiples sectores y negocios.

& Capacidad de aportar negocio cruzado desde otras participaciones en las que estan o han estado.

& Optimizan la estructura financiera de la empresa participada pudiendo apoyar los proyectos adicionalmente con deuda subordinada, préstamos de grupo o

préstamos participativos.
& Aumenta la reputacion de la compafiia ante entidades financieras, proveedores, clientes, administracion publica y empleados.
¢ Profesionalizacion de la gestion en cuanto a managementy reporting.
& Apoyan los procesos de seleccion y contratacion de los mandos directivos.
& Pueden sustituir a los accionistas no alineados con el proyecto

& Enfases mas avanzadas puede aportar de forma simultanea recursos para el accionista (cash out) y recursos para la compafiia (cash in).

DEBIDO A LA ALTA PROFESIONALIDAD DE LOS INVERSORES NO ES RECOMENDABLE ENFRENTARSE SOLO A UN PROCESO DE ESTAS
CARACTERISTICAS. HAY QUE CONTAR CON UN EQUIPO ASESOR EXPERIMENTADO.
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La Oferta Vinculante (Carta de Intenciones)

& Esundocumento en el que inversor y el emprendedor ponen por escrito los puntos principales que han alcanzado en las conversaciones previas.

& Al'menos debe contener lo siguientes puntos:

Tipo de Operacion: ampliacion de capital, venta parcial de acciones, etc.

La propuesta quedara sujeta a aprobacidn por el inversor tras las conclusiones de la Due Diligence.
Confidencialidad del proyecto

El precio del porcentaje a pagar en base al Plan de Negocio aportado por el emprendedor.

La forma e instrumento de pago

Los plazos de pago

Férmulas de ajuste al precio o a la participacion accionarial

Situacion en que se queda el equipo directivo

Plazo de exclusividad

Fecha limite para el contrato

Calendario de actuaciones

& Se suele acordar como se comparten los costes de la Due Diligence en el caso en que el emprendedor se retracte.
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3 La Due Diligence

& Como indica su nombre en inglés son las debidas diligencias que debe hacer un inversor antes de pagar por una cosa.

& Esuna fase critica en la que se analizan principalmente tres cosas:

La empresa: historia de la compafiia, sus operaciones, productos y servicios, su mercado y posicién competitiva, sus clientes, la calidad de sus

directivos y empleados, la competencia, sus instalaciones y su maquinaria.
Sus finanzas: sus estados financieros, sus sistemas de planificacién y control y sus sistemas de informacion.
Su situacion legal:
Analisis mercantil, laboral, fiscal, medioambiental, etc.
Andlisis de los contratos, seguros, patentes, marcas y cualquier aspecto que pueda suponer un riesgo en la transaccion.
& Las conclusiones de la Due Diligence van a permitir al inversor:
Decidir si entra o0 no en la operacién.
Definir los términos definitivos de la operacion.
Ver el importe definitivo de la operacion.

Para entender el proyecto y sus oportunidades de mejora.
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3 El Acuerdo de Socios

& Es un acuerdo entre los socios destinado a integrar o0 modificar la disciplina legal o estatutaria en aquellos aspectos en los que los firmantes del pacto se vean
afectados.
No pueden regular un aspecto contemplado en los estatutos de forma distinta y contraria al orden societario.
Deber de lealtad al interés social.
& Se establece que el compromiso de inversion se basa sobre el Plan de Negocio previamente consensuado entre las partes.
Se define como se va a hacer la aportacion de fondos, es habitual inyectar una parte de los fondos como capital y otra como préstamos participativos.
& Se pueden definir mecanismos de ajuste en las participacion del inversor
Hay que definir los supuestos de incumplimiento del Plan de Negocio que dan lugar a los ajustes de participacion.
& Se establecen los érganos de administracion (normalmente Consejo de Administracion):

Define el nimero de Consejeros y cuantos nombra cada parte (el inversor normalmente pedira 2).
Define el funcionamiento del Consejo: periodicidad de reunién, quien convoca, quérum de asistencia y mayorias de votacion.
Define las materias que necesitaran necesariamente el voto favorable del inversor, con independencia de su participacion accionarial.
Hay que prevenir como evitar ampliaciones de capital hostiles.
Retribucién de los miembros del Consejo.
Se suele definir que el Director Financiero es nombrado por el Inversor.
& Definicion de situaciones de bloqueo y como salir de ellas.

Se produce una situacion de bloqueo como consecuencia de la falta de acuerdo en el seno de los 6rganos sociales de forma que se impida el normal

desarrollo de las actividades de la empresa.
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3 El Acuerdo de Socios

¢ Politicas de Informacion:
Obligacion de remitir informacion relativa a cualquier contrato o acuerdo en que sea parte la compafiia.
Obligacion de someter a auditoria anual las cuentas de la empresa.
A veces se nombran asesores legales y fiscales de la confianza del inversor.
& Régimen de transmision de las acciones:
Se define un periodo de permanencia obligatorio de los socios actuales (periodo de intransmisibilidad).

Derecho de Acompaiamiento: en caso de que alguno de los socios obtuviese de un tercero la totalidad o parte de sus acciones, el resto de socios
podran exigir que el tercero interesado haga extensiva su oferta a su participacién en las mismas condiciones que la oferta inicial. Si el resto de socios

aceptan el acompafiamiento y el adquirente no hace extensiva su oferta al 100% la oferta quedaria sin efecto.

Derecho de Arrastre: si el inversor obtiene una oferta por la totalidad de las acciones los socios actuales se veran obligados a vender sus

participaciones en los mismos términos que haya acordado el inversor.
& Relacion laboral y no competencia del equipo gestor:

Se define la figura laboral por la que los emprendedores prestaran sus servicios a la sociedad, es importante hacer constar como anexo los contratos

laborales en los que se deben definir las clausulas de blindaje laboral.

Se exige la dedicacion exclusiva y la prohibiciéon de participar en otras empresas o colaborar en actividades que puedan ser consideradas como

competidoras durante el plazo de convivencia con el inversor.
El plazo de no competencia se extiende normalmente 4 afios tras la resolucién del contrato laboral o mercantil.

& Se suele instrumentar un contrato de prestacion de servicios de gestion por parte del inversor a la sociedad:
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3 El Contrato

& Lo suele elaborar el inversor.

& Bésicamente tiene 5 partes: descripcion de la transaccidn, términos del acuerdo, manifestaciones y garantias, condiciones y anexos.
Descripcion de la transaccion: explica el tipo de operacidn, si es una ampliacién de capital, una venta total, parcial, etc.
Términos del acuerdo: precio, cantidad entregada al principio, pagos aplazados, papel en el que quedan los emprendedores, etc.
Manifestaciones y garantias: el emprendedor manifiesta que determinados aspectos son exactos, correctos y veraces.
Entre otros se dice:
Los estados financieros son correctos.

La compafiia no ha sufrido ningin cambio sustancial en su operativa desde la Due Diligence ( no se han repartido dividendos, subido

sueldos o suscrito nuevos contratos que perjudiquen al inversor).
Todos los pagos de impuestos estan al dia y son correctos.

La compaiiia es propietaria de las patentes y marcas.

No hay juicios pendientes contra la empresa.

No existen pasivos ocultos, etc.

Se establecen clausulas de garantia para que el inversor se pueda resarcir por el dafio que pudiera causar de una manifestacion inexacta,

incorrecta o no veraz.

Se suele instrumentar mediante una retencion de parte del precio, 0 el depdsito de una parte en una cuenta corriente (scrow account)

0 se piden avales bancarios.

Hay que describir las contingencias que tiene la sociedad y que estan incluidas en el precio, de esta forma el vendedor queda exonerado de

las consecuencias futuras.
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3 El Contrato

Manifestaciones y garantias (continuacién):

Como se entra en base a un balance de una fecha anterior al cierre, las manifestaciones y garantias suelen cubrir el periodo intermedio hasta

que se cierra la operacion.

El emprendedor debe manifestar que durante ese periodo no ha realizado précticas distintas a las habituales en el negocio para

beneficiarse a costa del inversor.

Se suele indicar un importe minimo sobre el que generar disputas sobre la responsabilidad del emprendedor para que las partes no discutan

sobre temas menores.
En cada operacién tiene su tamafio y el importe sera aquel con el que las dos partes se sientan cdémodos al estructurar el acuerdo.
Se suelen poner limites a la responsabilidad del vendedor emprendedor a la cantidad que se le puede reclamar.

Limites inferiores (no se podran reclamar), limites méximos (importe méximo a reclamar) y limites temporales en la reclamacion por

responsabilidad (excepto con la Administracion publica que es hasta su prescripcion).
Condiciones:
Entre otras figura la clausula de no competencia del emprendedor.

Se puede condicionar el contrato al cumplimiento de determinados hitos como: obtencién de autorizaciones, cesion de contratos o que el

emprendedor haga determinadas operaciones con anterioridad (legalizacion de una patente, etc.)
Los anexos: cualquier documento que se quiera incorporar al contrato.

Es vital resaltar que forman parte integrante del contrato y que tienen valor juridico.
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ONE to ONE

Muchas Gracias por su Atencion

Para cualquier duda o aclaracion puede contactar

con nosotros a través de:

francisco.duato@onetoone.es

Tel: 96 112 45 45
Movil: 609 620 639
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