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I. INTRODUCCION

A partir de la década de los setenta, las politicas de desarrollo en los paises latinoamericanos
comienza a ser fuertemente influenciada por la idea de que el crecimiento-econémico deberia
pasar necesariamente por un mayor aprovcchamicnto de las ventajas del comercio
internacional. De esta manera y a partir de 1974, en Uruguay la politica econémica se orienta
hacia una apertura comercial crecicnte de la economia, a través del fomento de la actividad
exportadora y de una progresiva integracion con el mundo.

Esto significd un cambio de dircccion con respecto a las estrategias de sustitucién de
importaciones, dominantes hasta la década de los sesenta, afectando no solo la politica de
promocién y proteccion de la industria local, sino que también en cuanto al rol general del
Estado en la regulacion de la actividad industrial.

Dentro de este contexto, la CEPAL-Oficina de Montevideo se interes6 en los aspectos
estratégicos que caracterizaron la expansién exportadora de aquellas empresas uruguayas
exitosas en su actividad internacional. Una de las observaciones centrales que surgen de este
estudio se vincula con la existencia de dos perfiles bien dilerenciados de firmas exportadoras.
De acuerdo al perfodo en que inicia la actividad comercial de la empresa, se distinguen dos
trayectorias especificas de implementacion de un proyecto exportador pautadas por
motivaciones y politicas de desarrollo empresarial difercntes.

Por un lado, las firmas que surgen en el periodo de sustitucion de importaciones y
orientadas inicialmente hacia ¢l mercado doméstico, desarrollaron un proceso lento de
especializacién exportadora en la cual jugd un rol preponderante los acuerdos comerciales con
los paises de la region. El dinamismo de estas empresas esta asociado de manera significativa
al rol critico jugado por los gerentes seniors al frente de la conduccion de la firma. La
importancia del! factor gerencial en el desempefio de la firma deja en evidencia el impacto de
una politica activa hacia la promocion de programas de formacion y actualizacién empresarial,
promoviendo una mentalidad més sensiblc a las seiales provenientes de los mercados
internacionales.

Por otro lado, entre las firmas que surgieron cn cl periodo de promocién de exportaciones
el mayor dinamismo esta estrechamente asociado con el tipo de estrategia implementado, y
en particular con la mejora de la productividad a través del esfuerzo tecnoldgico realizado por
estas empresas. De esta conclusion, se deduce la importancia en el desarrollo exportador de
la implementacién de una politica de apoyo decidido a la innovacién tecnoldgica a nivel de la
firma. Este apoyo pasa necesariamente por el reforzamiento de los nexos intermedios a nivel
del sistema cientifico-tecnolégico, estimulando y respaldando esa innovacion tecnolégica,
adaptando y desarrollando nuevos scrvicios tecnoldgicos de calidad y prestigio internacional.






I1. SINTESIS

En este informe se presentan las principales reflexiones a partir de los resuitados de la
encuesta industrial realizada por CEPAL, Oficina de Montevideo, con la colaboracién de la
Unién de Exportadores del Uruguay, en el marco del Proyecto BT-URU-9062 "Convenio de >
Cooperacién Técnica entre la CEPAL y el Gobierno de la Repiiblica Oriental del Uruguay”,”
a través del Ministerio de Economia y Finanzas. Dicha Encuesta se realizé a fines de 1990

y principios de 1991. La misma se centr6 en los aspectos estratégicos que perfilaron la
expansién exportadora en los dltimos diez afios de las empresas exitosas uruguayas . En
particular, el objetivo de la investigacin es poder establecer que tipo de relacién existié entre
una estrategia de exportacidn especifica, y la performance obtenida a nivel de la empresa.

La investigacién se sitda a nivel de la empresa exportadora. El universo de firmas
considerado esté restringido a aquellas empresas que han logrado consolidar su proyecto de
especializacién en el mercado internacional, y cuyo producto principal pertenece a uno de los
- sectores industriales, seleccionados por su dinamismo en los iltimos quince afios. La
performance exportadora de la emprcsa sc ha dcfinido principalmente a través de un
indicador, que ticne en cuenta la trayectoria de crecimiento exportador de la empresa y en
particular su dindmica.

En trabajos anteriores realizados por la Oficina de Montevideo (OPP/CEPAL/PNUD
1989), se han realizado investigaciones sobre las caracteristicas de aquellas empresas que han
logrado un buen desempeifio exportador, restringiéndose a la industria manufacturcra que
procesa materias primas no agropecuarias (en particular la industria quimica, y la industria
textil no lanera). En esta investigacidn, sc busca ampliar el espectro de sectores incorporando
otras ramas industriales muy dinimicas que han tenido también un desempeiio exitoso pero
que procesan materias primas agropecuarias (las curtiecmbres y la industria de textiles de lana).
Por otro lado, la muestra fue diseitada para obtcner una buena representatividad del universo
de firmas exitosas dentro de aquellas ramas seleccionadas. Esto abre la posibilidad a un nivel
de generalizacion mayor en los rcsultados obtenidos, permitiendo confrontar estrategias
empresariales muy diferentes tanto a nivel de decisién de exportar como al tipo de trayectoria
de crecimiento y especializacién.

La hipétesis de trabajo central de csta investigacion considera que el desempeiio
internacional de una firma exportadora esta fucrtemente influido por su estrategia global como
empresa, tanto comercial, organizativa como tecnoldgica. Si bien detras del desempeiio
exitoso de una empresa exportadora, se encuentra una estrategia especifica y particular, se
supone que aquellas empresas que han logrado una buena performance exportadora se
caracterizan por tener en comin determinadas modalidades de accion que las diferencia del
resto de las firmas. De alguna mancra se busca establecer el perfil tipico, que identifica a la
empresa exitosa en la consolidacién de su proyecto exportador; y por otro lado, se analiza las
caracteristicas que permiten difercnciar entre las cxportadoras exitosas, aquellas que han
seguido una trayectoria excepcional del resto de las empresas.



A. PRINCIPALES CARACTERISTICAS DE LAS FIRMAS ENCUESTADAS

Las empresas encuestadas se caracterizan por ser firmas exportadoras medianas y grandes
para el medio, con montos exportados promedios de U$S 4.4 millones. Este tamaiio duplica
las exportaciones promedio del universo dc firmas de estas ramas, el cual se sitia en el
entorno de US$S 2.2 millones, lo que refleja que ¢l factor dinamismo y éxito exportador se
asocia a un tamaio exportador mayor.

A su vez estas empresas han desarrollado en general un nivel de especializacién
exportadora promedio relativamente clevado casi ¢l 50% de sus ventas se orientan al mercado
exterior, y se observa sistematicamente que cuanto mayor es ¢l dinamismo exportador, mayor
es el nivel de especializacién exportadora de la [irma. Las firmas con mayores porcentajes de
ventas en los mercados internacionales poseen la caracteristica de ser empresas que surgieron
en la etapa de promocion de exportaciones, y con proyectos netamente exportadores.

Estas empresas adjudican a aquellos factores que hacen a la problemitica propia de la
empresa exitosa como los motivos mas importantcs asociados a la decision de exportar. Entre
ellos el factor méas importante se relaciona con la necesidad de incrementar ventas, posibilitar
nuevos proyectos de inversién y ampliar la capacidad de produccién a futuro. Le siguen los
aspectos de economia de escala rclacionados con las posibilidades de ampliar las ventas
efectivas a través dcl mercado internacional, y de esta manera hacer posible una reduccién de
los costos medios de produccion.

La politica econémica ha influido ¢n forma muy dispar de acuerdo al instrumento utilizado.
Entre los mas determinantes, aparcce el rol jugado por los acuerdos comerciales, los cuales
indudablemente han incidido de manera significativa, pero no de la misma manera en la
decision de exportar en un nimero importante de cmpresas.

La decisién de exportar, y particularmente la consolidaciéon de un proyecto exportador
significaron una transformacién importante al interior de la firma. Uno de los cambios més
importantes experimentado por la firma exportadora se vincula con la necesidad de flexibilizar
su estructura de produccién, vinculados con las exigencias en los mercados de destino, con los
cambios continuos observados en la demanda intcrnacional o la necesidad de diferenciar el
producto por razones de competitividad.

La especializacidon exportadora supuso la incorporacion de un area especializada en la
actividad exportadora de la firma; y la necesidad de "mejorar la gestion empresarial a través
de la profesionalizacién de su drea de comercializacién". La mayor especializacion exportadora
esta acompanada de la existencia de una oficina especializada en la gestion de la actividad
internacional de la empresa, adquiriendo la forma de departamento, coherentemente con la
creciente descentralizacién observada c¢n estc grupo. Las empresas menos exitosas,
respondieron en la mayoria de los casos que es "la administracién de la empresa la que se
encarga de todo".

La perspectiva de penetrar ¢l mercado internacional supuso un esfuerzo en la
"incorporacion y adaptacion de nuevas tecnologias”. De las respuestas obtenidas, se deduce
que la especializacion exportadora, y cn particular su dinamismo est4 altamente correlacionado
con el cambio tecnoldgico de la firma. El 73.5% de las firmas consultadas afirmaron haber
realizado cambios tecnoldgicos en los dltimos 5 aitos. Uno de los esfuerzos tecnoldgicos mis



relevantes esta relacionado con el control dc calidad. La accidon de mejorar la calidad del
producto surge como uno de los cambios mas significativos al interior de las firmas
consultadas, y pricticamente todas las empresas desarrollan alguna modalidad de control de
calidad. Un importante nimero de empresas (73.5%) tienen una érea especifica de control
de calidad. La practica de control mas extcndida es ¢l control de calidad del producto final.
Controles mas complejos de todo el proceso, o que incluyan el control de materia prima, de
insumos y de diseiios se observan en cl caso de las empresas con mayor dinamismo y con
mayor especializacién exportadora.

De la observacion sobre la estrategia mercado impulsada por las empresas encuestadas,
se identificaron dos grandes perfiles: aquella que se basa en la Regi6n, principalmente Brasil,
y la que se estructura principalmente hacia las economias industrializadas. Estos perfiles estan
relacionados con el grado de especializacion y el tamano de la firma, una mayor
especializacién exportadora estd asociada con una estrategia de mercado dirigida
principalmente hacia economias industrializadas, y con mayores tamaiios de exportacion.
También se observa una fuerte especializacién por mercado. Las estrategias que se centran
en ¢l mercado brasilero se vinculan principalmente con aquellas empresas que exportan
productos quimicos basicos, o pinturas y barnices; las estrategias que priorizan los mercados
de las economias industrializadas son desarrolladas por empresas que procesan un producto
a base de materia prima nacional, cuero o lana.

B. PERFILES DE EXPANSION EXPORTADORA DE LA FIRMA

De acuerdo al anlisis realizado de las firmas encuestadas, surgi la necesidad de reagruparlas
en dos grandes tipos de empresas, que se diferencian principalmente por la naturaleza del
proyecto inicial de la firma y su perfil exportador, el cual esta fuertemente influenciado por
el entorno politico econdémico. En la muestra de empresas consultadas, esta clasificacién esta
relacionada directamente con el periodo en que la firma inici6 su actividad empresarial; ya sea
en el periodo dc sustitucidn de importaciones, o en el periodo de promocién de exportaciones.
Esta periodizacion estd marcada principalmente por el cambio de politica que experimenta el
pais en los inicios de la década de los *70, y resulta coherente con las principales
caracteristicas observadas de las firmas, y particularmente en sus estrategias de exportacién.

Las empresas exportadoras surgidas cn el periodo de sustitucién de importaciones son
empresas especializadas en diferentes rubros que cubren las principales ramas industriales
consideradas en esta investigacion, cn particular curtiembres (4), textiles de lana (6) y de
fibras artificiales (5), productos farmacéuticos (5), quimicas basicas (3), resinas (5), Pinturas
(3), y perfumeria y articulos de tocador (2).

La distinci6én entre empresas dinamicas y las otras, dc acucrdo al dinamismo y estabilidad
en su desempeiio exportador resulta pertinente. Este reagrupamiento permite diferenciar un
grupo especilico de empresas, que basan su estrategia comercial en una diversificacién mayor,
lo que resulta en una menor dependencia hacia la Region, (solo 45% de sus exportaciones se
destinan hacia Brasil o Argentina), y que abordan con éxito los mercados de economias
industrializadas (23% de sus exportaciones).

La mayoria son grandes empresas para la escala del mercado local, y han logrado una alta
especializacién exportadora (51% de sus ventas totales se exportan en promedio). Este grupo



representa la articulacion principal de las exportaciones industriales uruguayas, y en particular
estas 15 empresas cubren el 78% de las exportaciones acumuladas en el afio 1990 por las
empresas de la muestra.

Las surgidas en el periodo de promocion de exportaciones son un grupo de firmas que
surgieron en un periodo en el cual la politica econdmica priorizé el desarrollo econémico del
pais a partir del componente exportaciones de la demanda global. La mayor parte de estas
empresas surgen en la década de los '80, y mas particularmente en los afios recientes. En este
grupo resulta necesario diferenciar no solo en funcion del desempeiio de la empresa como en
el caso anterior, sino que también resulta rclevante considerar el tipo de proyecto exportador.

En funcién de ello se ha considerado scparadamente aquellas empresas que surgen desde
el inicio con un proyecto principalmente o exclusivamente exportador. Este grupo posee un
perfil de mayor especializacion exportadora (en promedio el 85% de las ventas se orientan al
mercado internacional), y se diferencia de las otras por una estrategia comercial orientada
netamente hacia economias industrializadas (el 54% de las exportaciones), y con una insercién
menor hacia la regién (s6lo ¢l 36%) y estan practicamente ausentes del mercado de Argentina.

A partir de este reagrupamiento, surge la pregunta sobre una eventual vinculacién entre
ambas categorias de firmas, que suponga un detcrminado proceso de aprendizaje a nivel de
la firma. Este proceso de aprendizaje implicaria por ejemplo, a partir de una situacién inicial
muy dependiente de la Regién, y con una baja especializaciéon exportadora, una evolucién
hacia una diversificacion creciente de mercados, un mayor y maés eficiente empleo de
informacién de origen piblico o privado, una mayor especializacién exportadora, y una
tendencia a aumentar su tamafio exportador.

En este contexto, y a partir de la observacion se plantea la necesidades de diferenciar, la
situaciéon de las empresas surgidas en ¢l periodo de sustitucion de importaciones, de las que
se inician bajo la politica de promociones de exportaciones. En el primer caso, los acuerdos
comerciales con los paises de la region resultaron ser uno de los motivos preponderantes del
entorno econdémico de la empresa que determiné el inicio de su actividad exportadora. En
el caso de las empresas surgidas con posterioridad a 1974, los motivos para el inicio de la
actividad exportadora se centran cn aspectos que estidn referidos principalmente a
consideraciones de estrategia empresarial. Es interesante hacer notar, que para este grupo la
influencia de los acuerdos como factor detcrminantc en la decisién de exportar, resulta
altamente discriminador entre firmas dinimicas y las otras.

La observaci6n de este resultado sugicre que ¢l rol de la Regién como etapa inicial en el
proceso de especializacién exportadora, s6lo se verifica para aquellas empresas que iniciaron
su actividad empresarial en la etapa de sustitucién de importaciones.

C. FACTORES QUE CARACTERIZAN A LAS FIRMAS DE MAYOR DINAMISMO

A partir del anilisis de los resultados de la encuesta, surge la necesidad de diferenciar aquellas
experiencias de mayor dinamismo entre los casos cxitosos. De esta manera se diferenci6 la
situacion de aquellas empresas de gran dinamismo, en adelante dinidmicas, de las otras con
la idea de dejar cn evidencia aquellos factores con mayor poder discriminante entre unas y
otras, como entre empresas con proyectos de naturalcza diferente.



Entre los factores con mayor poder discriminador, aparece la mayor o menor "orientacién
internacional” a nivel de la gerencia de la firma. Esta orientacidn internacional tiene una
prescncia mayor cn aquellas empresas de larga trayccloria originadas en el periodo de
sustitucion de importaciones, y que han logrado una creciente especializacién exportadora de
manera dindmica y exitosa, y particularmente ¢n las de gran dinamismo iniciadas en el periodo
de promocién de exportaciones sin un proyccto netamente cxportador.

En general, en cl caso de las firmas dinamicas el lactor desencadenante en la decisién de
exportar de la firma se encuentra a nivel de la problemitica de la firma misma, y en particular
en la preocupacién dc incrementar sus ventas potenciales, posibilitando de esta manera nuevos
proyectos de inversién y de ampliacién de su capacidad a futuro. Sin embargo, se observa una
diferencia en cuanto al rol jugado por los acuerdos comerciales.

En el caso de las firmas quc sc originaron con anterioridad a 1974, el inicio de su
especializacidn exportadora estuvo motivado de manera significativa por el aprovechamiento
de las oportunidades otorgadas por el (ralamicnio preferencial de estos acuerdos. Esta
preocupacion esta rclacionada con la necesidad de superar las limitaciones de tipo coyuntural
o0 estructural impuestas por un mercado interno de tamaiio reducido, y sujeto a periddicas
dcpresiones. La ampliacion de mercado para estas cmpresas significa, por un lado la
colocacién dc excedentes de produccidn, pero cn particular csto redund6 en una ampliacion
de las ventas efectivas que le posibilitaron bencficiarse de cconomias de escala.

Lo que diferencia mas a las empresas ¢n cuanto a su grado de especializacion exportadora,
no es tanto su tamano exportador, como la naturaleza de su proyecto inicial de exportaciones.
Los mayores indices de espccializacién exportadora se observan en aquellas empresas que
nacieron en el periodo recicnte, con un proyccto netamente exportador (en promedio 85%).
Desde el punto de vista del monto de sus exportaciones, estas cmpresas exportan en promedio
U$S 4.35 millones lo quc las sitiia entre las firmas medianas y grandes exportadoras del pais.
Es interesante sefialar la poca dispersién obscrvada cn torno a los valores medios.

Otro factor diferenciador csta rclacionado con la cstrategia de mercado de la firma, tanto
en lo que se reficre a la importancia de la Regién como destino de sus exportaciones en
términos absolutos, como cn lo quc sc reficre a la evolucién tendencial observada en el
tiempo. En general, cste critcrio cs altamente discriminador cntre aquellas firmas dindmicas
(47%), y las otras firmas encuestadas (65%).

Las firmas cxitosas que han implcmentado un proyecto netamente exportador, son las
menos dependientes del mercado regional (apenas un 36% de sus exportaciones), pero ademas
son las Gnicas que muestran una rcduccion de cste porcentaje en el periodo 1988-1990 con
respecto al periodo anterior. Esla estrategia dc mercado no es homogénea por tipo de
produclo, y es nccesario diferenciar por un lado los productos IMOA (industria manufacturera
con suministro de origen agropeccuario) vinculados con las curtiembres y los textiles de lana
asociados a indiccs de regionalizacion mas reducidos (19% entre 1988-1990), con respecto a
los quimicos (IMSQA: industria manulacturcra sin suministro de origen agropecuario) los que
presentan un indice que se sitia en el entorno del 63%. Esta heterogeneidad asociada al tipo
de producto, no modilica los rcsultados anotados antcriormente, en cuanto a que este grupo
de empresas se caracteriza por implementar la estrategia menos dependiente del mercado
regional.



Por su parte, las empresas del periodo de la sustitucién de importaciones han consolidado
una estrategia que le asigna a la Regién en promedio el 45% de sus exportaciones. Es
importante hacer notar que este grupo ha experimentado durante toda la década de los *80,
y més particularmente entre 1988-1990 un crecimiento significativo en la regionalizacién de
su estrategia de mercado. Este fendmeno se explica fundamentalmente por la reorientacion
observada en la estrategia mercado de aqucllas firmas que exportan productos de curtiembre,
y textiles de lana.

Aparte del rol de la Region, las dilerentes estrategias se diferencian por el grado de
penetracion a los mercados de las economias industrializadas. En este sentido, son también
las firmas que implementan proyectos empresariales netamente exportadores las que han
podido ingresar de manera mas cxitosa a esos mercados. En particular, las empresas
dindmicas de este grupo destinan el 57% de sus exportaciones a los mercados mas
competitivos de los paises industrializados.

‘En términos generales, las respucstas de las firmas dinamicas transmiten una preocupacién
comin en cuanto a la necesidad e importancia de implementar acciones dirigidas a mejorar
la calidad y al cumplimiento de estdndares intcrnacionales del producto comercializado.
También se sefiald la importancia de la flexibilizacion de la produccién, para de esta manera
poder responder adecuadamente, cn tiempo y en forma, a las necesidades cambiantes de los
destinos de exportacion.

Si bien se observa una convergencia en cuanto a cuales fueron las acciones mas
importantes implementadas,-hay que distinguir el caso particular de las empresas dindmicas
nacidas en ¢l periodo de la sustitucion de importaciones, que indudablemente sus respuestas
describen un proceso de especializacién exportador que esta acompafiado de un gran cambio
estructural en la vida de la empresa. Indudablemente, esto no se percibe en las empresas
nacidas en el periodo de promocién dc exportaciones, cuyo proyecto exportador nace
principalmente destinado a los mercados internacionalces.

La existencia de un drea de Investigacion y Desarrollo en la empresa resulta en general
un criterio que diferencia claramente aquellas cmpresas dinamicas de las que no lo son. Es
en el grupo de las dindmicas del periodo dec sustitucién de importaciones donde con més
frecuencia se ha incorporado un 4rea cspecilica de I&D (67%). Este resultado no es ajeno al
hecho de que en este grupo se encuentren las empresas de mayor tamaiio, y en el cual todas
las empresas responden haber realizado un cambio tecnoldgico en los tltimos cinco afios.

En cuanto al tipo de control de calidad efectuado, las firmas dinamicas del periodo de
sustitucion de importaciones han implementado prefercntemente el control del producto final,
a diferencia dc las del periodo de promocion de exportaciones que desarrollan por igual el
control sobre todo ¢l proceso y como del producto final. Un aspecto a resaltar es el hecho que
el 71% de estas empresas realiza cl control de calidad bajo supervisién de los compradores
del exterior, cuando este tipo dc control esta casi auscnte cn las demés empresas consultadas.



1Il. ESTRATEGIAS DE EXPORTACION Y DESEMPENO DE LA FIRMA
A. ESTRATEGIAS DE EXPORTACION

Una estrategia exportadora se asemcja cn muchos aspectos a una estrategia comercial y
tecnoldgica de la empresa que busca desarrollarse en ¢l mercado doméstico. En la figura 1
se presenta un esquema de los principales determinantes del desempéiio de una empresa. La
estrategia global de la firma est4 detcrminada por sus caracteristicas (organizacion, lineas de
produccién, producto, politica y estructura comercialetc.). El factor gerencial condiciona
fuertemente la politica de la empresa, y relleja las caracteristicas de sus gerentes, sus ideas
en cuanto al rol de la empresa, y también a su "amplitud de criterios" en cuanto a las politicas
de expansi6n de la misma. Otro aspecto que se toma cn cuenta, es el entorno socio-econémico
de la empresa, que interrelaciona de manera compleja pero que condiciona fuertemente tanto
la estrategia global como el éxito en el desempeito dc la empresa.

Determinantes del desempefio de ta firma
Caracteristicas
de la empresa
Factor gerencial ————|Estrategia Global ———— DESEMPENO
de ta firma EXPORTADOR
Caracteristicas del mercado l
y de la rama industrial
(ENTORNO)
Figura 1

Toda estrategia empresarial puede definirse en términos de dos ejes centrales: la seleccién
de su mercado y una estrategia de producto. La estrategia de producto representa la politica
de adaptacidn de la empresa, a través de la cual la firma acondiciona su producto de acuerdo
a las exigencias del mercado de destino, y esta estrechamente vinculada con la estrategia de
mercado seguida por la empresa. Ambos aspectos influyen y se benefician a su vez, de manera
decisiva de la naturaleza y del esquema organizativo de¢ la empresa.

A partir de los enfoques actuales de la teoria de la empresa, la base fundamental del
desempeiio de una firma es el desarrollo dc una ventaja competitiva sostenida. Ella resulta de
la basqueda de una posicion competitiva favorable en un sector industrial particular, y como
implementarla y mantenerla contra las fucrzas que determinan la competencia en ese sector
(Porter 1980). La ventaja competitiva dc una cmpresa estd rclacionada con el panorama
global de la misma, y por lo tanto involucra necesariamente varias disciplinas:
comercializacion, produccion, control de calidad, finanzas, y otras actividades.



Generalmente se consideran varios tipos de ventaja compelitiva: liderazgo de costos,
estrategia de diversificacion, y estratcgia de diferenciaci6n.

En ¢l caso de la estrategia de tipo liderazgo de costo, los productores de costo bajo venden
clasicamente un bien estindar, ya sea un producto bisico o un producto homogéneo. Este es
el caso tradicional, en el cual la bisqueda de economias de escala se transforma en un
elemento preponderante en ¢l mantcnimiento y consolidacién de las ventajas competitivas.

El nuevo enfoque dcl anilisis de los mercados contestables, aporta un nuevo concepto en
la teoria econémica alternativo al de economias de escala, el de economias de la
diversificacion ("economies of scope”). Para alcanzar las economias de diversificacion la
empresa debe desarrollar una estrategia dentro de la cual se produce ya sea una diversidad
de bienes, 0 un mismo bicn es diferenciado en varios de sus atributos con el fin de adaptarse
a las exigencias del mercado. Las economias de la diversificacién o de la variedad se vinculan
al tipo de produccion "flexible”, de la misma mancra que las economias de escala estan
relacionadas con el tipo de fabricacién masiva de un producto bisico (Baumol et al 1988).

Para implementar una estrategia dc diferenciacion, la empresa selecciona uno o mas
atributos, percibidos como muy importantes por algunos compradores especificos en un sector
industrial, y se pone en exclusiva a satisfacer esas nccesidades. Su exclusividad serad
recompensada con un precio superior. Los mcdios para alcanzar la diferenciacién son
especificos a cada scctor industrial. La diferenciacién puede basarse en las caracteristicas del
producto mismo, ¢n el sistema de cntrega, en cl enfoque de marketing, o muchos otros
factores. A pesar del caracter de exclusividad implicito en esta estrategia, la empresa que
desarrolla una estrategia de dilerenciaciéon tampoco puede ignorar su posicidn en costos,
porque un precio superior seria anulado por una posicidn en costos marcadamente inferior.
La légica de la estrategia de diferenciacion requicre que una empresa clija atributos en los
que se diferencic a si misma, y que scan diferentes a los de sus rivales. Existe mas de una
estrategia de diferenciacién exitosa cn un sector industrial, ya que se supone que hay varios
atributos en el producto que puedan ser valorados por los compradores.

Tedricamente se supone que aquellas empresas exitosas son las que en general llevan
adelante una estrategia activa en cuanto a scgmentar sus mercados y diferenciar sus productos,
adaptandolos segiin ¢l mercado de destino. Las estrategias comerciales asi definidas tienen
un fuerte impacto sobre el comportamiento tecnolégico de la firma, relacionados tanto a la
especificacion del producto, como a lo que sc rclierc con las lineas de produccion. También
se combinan elementos de politica comercial de la empresa, vinculados al tipo de articulacion
con los demandantcs, los mecanismos de distribucion (agente,momento y modalidad de
entrega y tipo de cotizacion del producto). Resulla interesante destacar, que el grado de
influencia entre estrategia comercial y adaptacion tecnoldgica de la firma, depende del nivel
de control que la empresa tenga dc sus canales dc comercializacion para acceder a los
mercados internacionales. En general, sc observa que ¢n la medida que la empresa delega la
tarea de comercializacién en algin nivel intcrmcedio, Icjano del comprador final, disminuye las
posibilidades de impacto dinamico de la exportacién sobre la actividad productiva y
tecnoldgica de la empresa.

Entre las estrategias exportadoras rclevadas se destacan aquellas que se basan en el
aprovechamiento de las condiciones de segmentacion de los mercados -preexistentes o
construidas- las cuales permiten mantener nivcles de competitividad y un cierto nivel de
estabilidad de la demanda. La utilizacion de los acuerdos comerciales con los paises de la
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region, impulsd la decisiéon de exportar y una creciente especializacién exportadora una serie
de empresas , que cn condiciones de mcrcados mas competitivos, dificilmente se hubiera
podido realizar debido a las caracteristicas dc la ofcrta interna.

Las empresas manufacturcras participantcs de csta dindmica de especializacién y
rcorientacion del destino de la produccidon han adoptado diversas estralegias para incrementar
los niveles de oferta exportable dc [orma competitiva. Alguna de estas cstrategias presentan
una mayor potencialidad de desarrollo ¢n la medida que se asemejan méas a modalidades
exitosas de insercién externa de cconomias pequeias que han buscado alcanzar las economias
de escala a través dc una especializacion productiva, y la integracién econdmica e industrial
con economias mas grandes con mayor presencia en ¢l mercado internacional.

B. DECISION DE EXPORTAR Y EXPANSION EXPORTADORA.

¢Cuales son las motivacioncs a la exportacion de las cmpresas?

En la literatura especializada sobre cl fendmeno exportador de la firma, se distinguen dos
enfoqucs que en cierta medida resultan complementarios. Por un lado, la teoria de la firma
que centra su objeto de anilisis cn los aspectos gerenciales y estratégicos de la firma, y por
otro el enfoque microecondémico o sectorial que pone cl acento ademis en aquellos factores
que representan ¢l entorno de la cmpresa.

Desde la década de los 60 sc ha desarrollado un extensa literatura que se centra en el
comportamiento exportador de la empresa. De la revision de la literatura (Bilkey 1978,
Cavusgil 1984, Cooper 1985, Christensen 1987) desarrollada desde la década de los *70, surgen
cuatro grandes factores a nivel de las decisioncs cstratégicas de la firma que aparecen influir
de manera determinante en cuanto al éxito de la actividad dc la firma exportadora. Ellos son:
las ventajas propias implemcntadas por la empresa, las caracteristicas de los tomadores de
decision de la empresa, la incorporacion de recursos especificos para reforzar la actividad de
exportar, la percepeion de que esta actividad cs mas atractiva para la firma.

Aquellas firmas que han consolidado una estratcgia exportadora se difcrencian de las otras
por tener ventajas competitivas rclacionadas, con las técnicas de desarrollo del producto, o con
los recursos o con ¢l mercado. Otra ventaja que [lacilita la expansion exportadora es el tamafio
de la empresa. Una cmpresa de mayor tamafo cncontrard mas ventajas en el manejo de sus
recursos gerenciales o financieros o productivos cn iniciar su especializacién exportadora ya
que posee una disponibilidad mayor. En general sc verifica que el inicio de la actividad
exportadora es precedida por un proceso dc "internacionalizacién” en el mercado local, lo que
supone una acumulacidn de expericncia a nivel gerencial en cuanto a estrategias, marketing,
gestion financiera, y organizacién de la produccion.

Las caracteristicas personales dc los gerentes como su "orientacién internacional”,
conocimiento de idiomas extranjcros, "amplitud de criterios”, han sido relacionados
estrechamente con el buen desempceiio cxportador. Estos faclores jugarian a favor de una
reduccién de costos en compilar los datos, o la transmision ¢ interpretacion de la informacién
que se ventila en el entorno en el cual se toman las decisiones concernientes al comercio
exterior. Précticamente todas las investigaciones rclacionadas con la decision de exportar,
ponen el acento en ¢l rol critico jugado por los gerentes seniors.
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Una serie de nuevas tareas estan asociadas con la actividad exportadora que supone la
incorporacion de recursos suplementarios, de tipo financicro y humanos. Entre otras, recoger
informacién sobre mercados exteriores, contratar y entrenar un stalf adicional, interiorizarse
sobre documentacion y mecanismos de financiamiento, y visitas a mercados internacionales.
Uno de los factores que mas diferencian las firmas exportadoras exitosas es su mayor
disposicién a asignar los recursos necesarios al armado de la infraestructura necesaria para
apoyar la actividad de exportacidn.

Otro factor relacionado también con los tomadores de decision es su percepcion de cuan
atractiva es la actividad exportadora para su empresa. Los gerentes desarrollan sus opiniones
0 expectativas sobre los beneficios futuros o el grado de incertidumbre a partir de su propia
experiencia o de la experiencia de otras firmas, y su percepcion de los vaivenes en los
mercados internacionales. '

Un segundo bloque lo constituye los factores que afectan el entorno directo e indirecto de
la firma. En la literatura especializada se identifican cuatro grandes tipos: factores econdémicos,
politicos, tecnolégicos, y sociales.

Los factores econémicos que influyen son variados ¢ incluyen aspectos que van desde el
nivel de desarrollo econémico y grado de industrializacién de la economia, hasta el nivel de
competitividad de su sector industrial, pero también se debe tener en cuenta la coyuntura
econémica a nivel nacional y a nivel mundial. Otro aspecto importante es la disponibilidad de
insumos, tanto en lo que tiene que ver con las exigencias de plazos como en la calidad de los
mismos.

La existencia a priori de una disponibilidad de insumos, o incluso de la mejor situacién
relativa en algunos de los factores mencionados con respecto a sus vecinos, proporciona al pais
y a los empresarios un potencial de competitividad muy importante. La mayor o mejor
disponibilidad de insumos, es por cjcmplo, un factor esencial en el surgimiento de la necesidad
exportadora de la firma.

En cuanto a los factores de orden politico, resulta importante destacar el rol de una
politica econdmica estable y que de seiiales inequivocas en cuanto a sus objetivos, como de
la estrategia comercial en cuanto a la basqueda dc acuerdos comerciales que abran nuevas
oportunidades.

Otro de los componentes importantes del cntorno, es el factor tecnoldgico. Se debe
considerar aqui aspectos que tiencn que ver con los proceso de generacion cientifica, pero
mucho mas importante resultan los mecanismos de difusién y apropiacién de los mismos por
parte de las empresas. Aqui se esta pensando en la efectividad de las herramientas que se da
la economia para realizar una gestion teenoldgica adecuada y efectiva. En este aspecto se debe
considerar en términos relativos a cada rama industrial especifica.

Por tltimo, los factores socio-econémicos que influyen en aspectos tales como la estructura
de gastos, las exigencias de la demanda local con respectos a los estidndares internacionales,
etc.. ’

El estado que presentan estos factores -en lo interno regional y mundial- determinan un

entorno en el cval el empresario sc mueve. Este escenario, le brinda estimulos positivos o
negativos que actiian como promotores o inhibidores de su decisién de exportar, y facilitan
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o dificultan su proceso de internacionalizaci6én. Esto no significa, que el entorno sea
determinante en el desarrollo de una estrategia exitosa, pero si act@ia como catalizador,
jugando como acelerador o freno. En este sentido es importante sefialar el nGimero
significativo de empresas que se han especializado cxilosamente en la exportacion en periodos
recientes en los cuales el entorno macroeconémico no les resultaba muy favorable.

M. Porter, distingue cuatro factores o determinantes dcl surgimiento de esas ventajas
competitivas. Ellos son: las condiciones de los factores, las condiciones de la demanda, las
industrias encadenadas, la estrategia de la firma, su estructura y su competencia (Porter 1990).

Por las condiciones de los factores, se entiende la posicion en la que la nacion se encuentra
en relacién a recursos humanos, fisicos, de conocimiento, de capital, y a la infraestructura.

Las condiciones de la demanda, por su parte sintetiza aquellos aspectos que tienen que ver
con la estructura y tamaio de la demanda. Segiin Porter la presencia de un mercado interno
competitivo facilita la internacionalizacién de la empresa.

La presencia de industrias competitivas, que se encucntren de alguna manera encadenadas
con la actividad de la firma genera condiciones favorables para el éxito exportador. En
general, se observa que los sectores dindmicos vienen precedidos por proveedores que a su
vez alcanzan niveles de competitividad muy clevados.

Por iltimo, el buen ensamble de la estrategia de la firma, su estructura y su competencia,
junto con la presencia de rivales més performantes acelera la carrera en busca de mayores
niveles de competitividad.

C. RELACION ENTRE TAMANO Y DESEMPENO EXPORTADOR

De la experiencia internacional, surgen suficientes cvidencias de una asociacion significativa
entre performance, grado de especializacion y tamaio exportador de la firma.

En muchos casos la existencia de economias de escala ha sido un elemento de persuasion
para la centralizacion de la produccion cn unidades productivas de grandes dimensiones.

Sin embargo, cada vez mas las empresas requieren generar una variedad de productos de
una misma linea de procesos, buscando de csta manera adaptar la oferta a las necesidades y
gustos especificos de cada mercado. Mas recientemente se ha ido generalizando el punto de
vista de que el factor economia dc escala debe ser relativizado con respecto a la posibilidad
de explotar las economias de "diversificacion” (Baumol ct al 1988). Esto supone concebir un
nuevo modelo centrado en un esquema flexible de produccidn, apoyado en tres pilares : i)
recursos humanos calificados, ii) un nucvo concepto de gestién tecnoldgica, iii) desarrollo de
estrategias competitivas para acceder a aquellos mercados exigentes y segmentados. En este
contexto, se prioriza la cxistencia de cmpresas descentralizadas, conectadas entre si por una
red de subcontratacion, y por lo tanto las PYMES (pequeiias y medianas empresas) dotadas
de una tecnologia de punta y flexible podrian jugar un rol prioritario (Roche y Vaillant 1990).

Sin embargo, en los estudios realizados con antcrioridad, se han encontrado suficientes
evidencias como para relacionar el tamaiio de la firma y su desempefio exportador. En
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particular, la permanencia de la empresa cn cl mercado internacional estaria asociada a un
nivel minimo de ventas (tamafio exportador), pero esta asociacién es muy dependiente del tipo
de producto comercializado; por ejemplo a nivel de aquellas firmas que han consolidado su
proyecto exportador existe una diferencia significativa entre aquellas que exportan productos
agroindustriales, de las que se ubican en ramas industriales como la quimica.

1. Costos fijos para exportar

Entre los factores que favorecerian la necesidad de un tamaio minimo, aparece la existencia
de costos fijos para penetrar en los mercados de exportacion, obligando a la empresa a vender
un volumen minimo, para reducir los costos a un nivel razonable. Entre los costos fijos de
exportar figuran: los costos de participacion en ferias comerciales, y misiones oficiales, el
relacionamiento con la burocracia a nivel nacional vinculada tanto al proceso de exportacion
como de importacion; la obtencién de la informacién requerida sobre oportunidades de
mercados internacionales; los costos asociados al mantenimiento de una organizacién de
ventas en el exterior.

La existencia de este costo minimo relacionado con los costos fijos para exportar
favoreceria la tendencia a mayores tamanos exportadores, y se traduciria en un elemento de
persuasion negativo en la estrategia de las pequefias {irmas. De esta manera, cuanto mais
grande sea la firma mayor seria la probabilidad de que estos costos se diluyan en un mayor
volumen de ventas.

De la observacion empirica de otras experiencias internacionales, surge también la
evidencia de una asociacion positiva entre tamano de la empresa y naturaleza de los productos
comercializados. La asociacién entre tamafio exportador y desempeio exitoso sélo se
verificaria en el caso de los bienes de consumo, pero no seria el caso de los productos
industriales e intermedios (Cuplan 1989).

2. Tamaiio de la empresa y necesidades de informacién

Dentro de este enfoque que privilegia cl aspecto dinimico en las decisiones de exportar de
la empresa, una de las claves ¢n la expansién cxportadora y de la internacionalizacion de la
firma, es la biisqueda permanente de informacion relacionada con mercados y productos para
la exportacion.

De acuerdo a la tipologia de sistemas de informacion comercial (Kotler,1981) sobre
mcrcados internacionales, existen dos grandes categorias: las investigaciones de mercado, y los
sistemas de informacion. Las empresas exportadoras comienzan invirtiendo en investigaciones
de mercado en una primera etapa, mientras que paulatinamente sus necesidades evolucionan
hacia sistemas generales de informacion.

Estas necesidades de informacién pueden ser colmadas tanto de manera directa, como
indirecta. La firma adquiere informaciéon sobre determinados mercados (tamafio y/o
crecimiento del mercado, procedimientos y requisitos de importacion, etc.) a partir de fuentes
y/o agentes especializados y no especializados. En el caso de la informacién indirecta, ella se

14



obtiene a través de la acumulacidn de experiencia en transacciones con los intermediarios. Por
ejemplo, los servicios financieros internacionales, y agentes de negocios, o mediante la
participacion en ferias comerciales y/o misiones de ncgocios, cuyo objetivo no es tanto la
recoleccion de informacion como la promocién o la agilitacion de los intercambios
comerciales.

Las firmas se diferencian en términos de desempeiio y necesidades de informacién. Las
empresas de tamaiio pequeiio resultan ser menos performantes que las de tamafio mediano
o grande. Para aquellas empresas de tamaiio reducido la adquisicién de asistencia a la
actividad de exportacién y la transmisién de experiencias resulta uno de los factores mas
criticos en el proceso de expansién de las mismas.

"Los exportadores muestran un mejor desempeiio exporlador si la empresa se hace cargo
directamente de la relacién con los clientes a través de su propia oficina o departamento o
drea de exportaciones”. Este resultado implica desde el punto de vista de los que toman
decisiones de politica econémica, que es preferible ampliar los factores que contribuyan al
desarrollo y entrenamiento de expertos en éstas arcas como forma indirecta de estimular las
exportaciones de las pequeiias y medianas empresas que ain no se han incorporado al
mercado internacional.

D. ASOCIACION ENTRE ESTRATEGIA DE MERCADO Y PRODUCTO

Varias investigaciones han insistido en la asociacién existente en el comercio exterior
uruguayo, entre estrategia de mercado y la naturaleza del producto (Grupo PERFILES 1987
y VAILLANT, M. 1989). Por un lado, se constata una fuerte "regionalizacién" del comercio
de aquellos productos de exportacion industrial de caricter no tradicional. Por otro lado, se
observa que las exportaciones tradicionales ticnen una especializacibn netamente
extrarregional. Esto podria estar indicando que el mercado regional juega un rol importante
como mercado ampliado para algunos productos que no han sido tradicionalmente destinados
a la exportacion.

Una explicacion tradicional a este fenémeno se vincula con el proceso de aprendizaje de
la empresa. En su especializacion exportadora toda empresa pasaria por diferentes etapas, que
describen de alguna manera su ciclo dc vida cn la actividad internacional. En el proceso
nacional de industrializaci6n, muchos empresas se desarrollaron en la etapa de sustitucién de
importaciones, y estuvieron orientadas al abastecimiento de un mercado doméstico altamente
protegido y poco exigente en términos de estandares internacionales. Este antecedente, hace
que estas empresas en su proceso de internacionalizacion, requieran un periodo de aprendizaje
exportador, una iniciacién no lraumatica en su proceso de especializaci6n internacional. En
el caso de la experiencia uruguaya, esa iniciacion se haria fundamentalmente a través del
comercio con la regién, y apoyindose dc las prelerencias otorgadas por - los acuerdos
comerciales. Una vez cumplida esta primera ctapa, y conocidos los mecanismos de
comercializacién se buscarfa penetrar en mercados cxtrarregionales en condiciones mas
exigentes en cuanto a competitividad pcro con mayores posibilidades de expansi6n.

Dicho proceso no es universal para todas las empresas, ya que la experiencia muestra que

este proceso presenta particularidades segiin el tipo de producto, los antecedentes de la
empresa involucrada, y la naturaleza del proyecto exportador.

15



Se hace necesario diferenciar varios casos:

-para determinados productos vinculados al comercio intrarrama la regi6n serfa el destino
natural, si se tienc en cuenta que este tipo de comercio ha tenido una fuerte expansién a
nivel internacional y est4 asociado a procesos de intcgracion industrial entre dos economias
similares;

-para algunas empresas, las cxportaciones regionalcs representaron un factor que motivo
cl inicio de su actividad comercial con ¢l mercado internacional, y una etapa en su
aprendizajc a la inscrcién intcrnacional de la misma. Pero las caracteristicas de este
proceso cslarian rclacionadas cspecificamente a un tipo de empresas, y a un entorno
econémico ¢ histérico. Las perspcctivas de una creciente insercion internacional en un
contexto de mayor competitividad, supone que ¢l periodo de iniciacién no seria tan critico,
y podria rcalizarse inclusive en el mercado doméstico;

-para otras empresas, ¢l mercado regional representd un mercado ampliado que permitié
diversificar su estrategia dc mercados sin rcalizar un gran esfuerzo de adaptacion.

1. El papel del vecino grande para una cconomia de pequena escala

En cl contexto de las actuales rclacioncs comerciales internacionales, en el cual predomina la
tendencia a la conformaci6n de blogues, la proximidad a una economia de gran tamaiio que
ha desarrollado con éxito la penetracién del mercado internacional ofrece una perspectiva
favorable a una intcgraci6n industrial en aquellos sectores mas abiertos al comercio con el
mundo. En la experiencia exitosa de pequefios paises en Europa, la vecindad con economias
dc gran escala ha tenido un fuerte impacto de atraccion comercial y de complementacién
industrial entre cconomias de dilerente cscala.

Dado los niveles de proteccion cxistentes cn la década de los °80, es notorio que los
mercados de Argentina y Brasil han pcrmitido a un conjunto de empresas uruguayas realizar
una acumulacién de conocimicntos cn cuanto a una primera “internacionalizacién®, sin
cnfrentar los riesgos que implica ingresar dircctamente al mercado internacional. Y en
particular, para muchas empresas promovidas por la politica de sustitucién de importaciones
estc mercado ampliado [ue un estimulo para iniciar un proceso de especializacién exportadora.
Las perspectivas de la conformacién de una zona econémica mas competitiva, hacen pensar
que este componente del comercio regional tienda a disminuir.

Por otro lado, la intensificacién dc las relaciones comerciales con economias vecinas de
gran escala representan una oportunidad de expandir las exportaciones de una serie de
productos industrialcs e intcrmedios cspecificos, que s6lo pueden hacerlo en el marco de un
intenso comercio intrarrama entre economias con un cierto grado de integracién. De esta
manera, la regién represcnta un importante mercado para la colocacién de bienes intermedios
destinados a la industria.
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E. ESPECIALIZACION EXPORTADORA Y ESFUERZO TECNOLOGICO

La cuestién tecnolégica es uno de los grandes desafios que se le presenta al dirigente
empresarial. Los cambios tecnolégicos recientes han modificado sustancialmente la estrategia
de desarrollo de nuevos productos y las estrategias de mercado. El potencial tecnol6gico
disponible actualmente ha abierto nuevas caminos para la creacién de ventajas competitivas
a nivel de la empresa. La innovacién tecnolégica abarca todo el ciclo productivo de la
empresa, desde la obtencién de materia prima hasta el seguimiento post-venta, e incluye las
funciones gerenciales, teniendo como resultado una elevaci6n del grado de eficiencia y eficacia
en la organizacién de la firma,

La comparacién de los resultados obtenidos por las empresas innovadoras en funcién del
esfuerzo tecnoldgico realizado resulta de mucha importancia, y puede resultar en una
significativa memoria para el futuro desarrollo de nuevas experiencias empresariales exitosas.
Estudios realizados en otros pafses latinoamericanos muestran la existencia de una relacion
estrecha entre estrategia empresarial e innovacidn tecnoldgica a nivel de la firma. Entre los
principales elementos comunes compartidos por esas empresas innovadoras aparecen:

1) una estrategia empresarial jugada a la innovacién que determina directrices
tecnoldgicas.

2) una estrategia empresarial caracterizada por una marcada orientacién hacia los
mercados internacionales.

Este tltimo aspecto muestra que una trayectoria exportadora exitosa esta estrechamente
relacionada con el esfuerzo tecnoldgico realizado por la firma, siendo esta relacion atn mis
evidente en el caso de las empresas de menor tamafio. De la evidencia empirica surge que
el nivel de tecnificacidn y el esfuerzo innovador estaria presente como uno de los factores
fundamentales en la decisién de exportar, y por otro lado que la expansi6n y el éxito de la
actividad exportadora de la firma requiere un esfuerzo de innovacién tecnolégico permanente.
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IV. LA ENCUESTA INDUSTRIAL: LA MUESTRA Y SUS PRINCIPALES
CARACTERISTICAS

A. EL UNIVERSO DE ANALISIS

El universo de interés esta representado por aquellas empresas que exportan principalmente
productos que poscen un proceso de industrializacidn importante, seleccioniandose aquellos
sectores que presentan un dinamismo de crecimicnto y acumulacion destacado. En particular,
se incluyen aquellos que poseen alguna especificidad de interés, en cuanto a su estrategia de
comercializacion o de innovacién-tecnologica (CEPAL, Oficina de Montevideo 1990). Se
seleccionaron: la industria quimica, la industria textil (excluidos los tops, y las prendas de
vestir), y las industrias de productos del cuero y pieles (excluidas las prendas de vestir).

B. CARACTERISTICAS DE LA MUESTRA

Las empresas fucron seleccionadas de acuerdo al producto principal exportado por la misma,
excluyendo aquellas empresas que exportan por montos inferiores a U$S 10000. El universo
de empresas estaba constituido en 1990 por 171 empresas (14% del total), que exportaron
US$S 374.279 (22% del total exportado). Esto se explica por el hecho de que se estan
excluyendo sectores agroindustriales importantes del punto de vista de montos exportados
como tops de lana y vestimenta, cercales, carnes, y lactcos.

Para la seleccion de la muestra se oplé por un disefio estratificado unietapico, a partir de
la especializacion de la firma con respecto a la rama CIIU 2a rev. del producto principal de
la empresa. De esta manera, se mancjaron cuatro estratos: la fabricacién de textiles, la
industria del cuero, la fabricacién dc sustancia quimicas y la fabricacién de otros productos
quimicos. El tamafo muestral en cada estrato se realiz6 utilizando el criterio de
proporcionalidad con respecto al niimero de empresas cn cada estrato. El tamaiio de la
muestra se establecid en 50 empresas, sin embargo la lista definitiva de firmas que se manej6
esta constituida por 53 firmas (que represcntan ¢l 31% cn 1990).

De esta manera, se procedi6 a scleccionar aleatoriamente en la rama de fabricacion de
textiles 12 empresas, 11 en la industria dcl cuero, 15 cn la rama de fabricacion de sustancias
quimicas, y 15 cn la rama de fabricacion de otros productos quimicos (pinturas, barnices, pr.
farmacéuticos, jabones,...). Desde ¢l punto de¢ vista del monto exportado, en la muestra
aparece algo sobrerepresentada la industria del cucro (48% en la muestra y 42% en el
universo de analisis); mientras que las otras ramas figuran levemente subrepresentadas (ver
Cuadro I).
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Cuadro I

Caracteristicas del universo de productos encuestados v de empresas. 1990

VALOR EXPORTADO (*) NUM. DE EMPRESAS
(en miles de US$S)
Rama Descripcién Universo Muestra Porc. Universo Muestra Porc.
3211 Hilanderia 50395 35796 71.03 19 6 31.58
3212 Fca. textiles ex. prendas de vestir 8649 5535 54.37 4 1 10.00
3213 Fca textiles de punto y Medias 9628 2813  29.22 1 4 36.36
3214 Fca Tapices y Alfombras 36 28 77.92 2 1 50.00
3219 fca. Textiles n.e.p. 1696 0 0.00 5 0 0.00
Total 321 70404 LLT3  62.74 41 12 29.27
3231 Curtiembres y talleres de acabado 106689 97441  90.33 18 5 17.24
3232 Prep. y tehido de pieles 15188 5521 29.06 5 2 18.18
3233 Fca. pr. cuero 36495 10468 15.63 9 4 9.52
Total 323 158372 113430 71.62 32 11 34.38
3511 Sustancias Quimicas ind. bésica 22704 17387 75.66 14 4 19.05
3512 Fca Abonos y Plaguicidas 33933 15910 46.84 4 1 14.29
3513 Fca. resinas sintéticas y fib. art. 39122 22733  55.54 27 10  25.7
Total 351 95759 56029 58.51 45 15 33.33
3521 Fca Pinturas y Barnices, lacas 31193 12605 40.37 10 4  36.36
3522 Prod. Farmacéuticos y medicamentos 5887 2107 34.38 23 6 20.00
3523 Fca Jabdén, perfum y cosmético 8103 5657 69.41 9 3  25.00
3529 Explosivos papel radiografico 4561 352 7.66 1" 2  15.38
Total 352 49744 20721 41.66 53 15 28.30
TOTAL GENERAL 374279 234353 62.61 171 53 30.99

Fuente: Elaborado por CEPAL, Oficina de Montevideo, en base a datos del BROU.

(*) Corresponde al total exportado por las empresas seleccionadas en cada rama,
no coincide necesariamente con el total exportado de la rama.



Cuadro 11
|

Distribucién de [recuencias por valor
exportado en 1990 expresado en U$S corr,

Numero de

empresas
a) En ta muestra
Menos de 100 mil e+t 7
De 100 a 500 mil B L s e T TN
De 500 mil a 2 mill +++++++trta+++ 14
De 2 a 5 millones  ++++++ 6
De 5 a 10 millones +++i+t++ 8
Mas de 10 millones ++++++ 6
Total 53
(+ -> 1 caso)
b) En el universo
Menos de 100 mil bbb EEEEr+ 53
De 100 a 500 mil +++ttbtbt 40
De 500 mil a 2 mill ++++eetts+ 39
De 2 a 5 millones +++++ 20
De 5 a 10 millones +++ 11
Mas de 10 mitiones ++ 6
Total 171

(+ -> 4 casos)

Fuente: Elaborado por CEPAL, Oficina de
Montevideo, en base a datos propios.
|

1. Representatividad de la muestra

Como se puede apreciar en el Cuadro I, cl valor exportado por las empresas de la muestra
representa el 63% del universo de anilisis. A su vez cstas son el 31% del total de empresas
del Universo en el aiio 1990.

2. Distribuci6n de frecuencia por tamaiio

Las empresas encuestadas presentan en promedio un tamafio superior al que corresponde al
universo. Como lo muestra el Cuadro 1I, la mediana de la distribucién en la muestra se ubica
en el rango (0.5 - 2.0 millones U$S) , mientras que la mediana en el universo se sitiia en el
rango (0.1 a 0.5 millones U$S).

3. Distribuci6n de frecuencia por rama y aiios de experiencia

En el Cuadro 111, se presenta la distribucién de las empresas segiin su antigiiedad. Por un lado
figuran a las empresas de larga data que son basicamente empresas de los sectores Textil lana
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e Industria quimica basica, nacidas en el entorno de una politica de sustitucién de
importaciones. Por su parte, las empresas que tienen una menor antigiiedad se ubican en otros
sectores, la Curtiduria y las industrias quimicas agrupadas bajo el c6digo 352 de la CIIU 2a
rev. (pinturas, barnices, pr. farmacéuticos, jabones, ctc.).

Cuadro I
. |
Antigiiedad de las empresas de la_ muestra

como exportadoras

Para todas las empresas Namero de
empresas
Mas de 10 anos E s R e S a4
De 5 a 10 aflos bbb 11
Menos de 5 aflos (inc) ++++itdtttdtti+ 15
Total 53
Textil lana (Ramas 321 CIIU 2a rev.)
Mas de 10 afos +Hite4t 8
De 5 a 10 afos ++ 2
Menos de 5 afos (inc) ++ 2
Total 12

Curtidurfa (Ramas 323 CliU 2a rev.)

Mds de 10 afos +H+4+ 5
De 5 a 10 afos + 1
Menos de 5 afios (inc) +b+t 5
Total 1"

Industria quimica (Ramas 351 CIIU 2a rev.)

Mas de 10 afos R 10
De 5 a 10 afos ++4 3
Menos de 5 afios (inc) ++ 2
Total 15
Otra industria quimica (Ramas 352 CIIU 2a rev.)

Més de 10 afos e+t 5
De 5 a 10 afos +Hetd 6
Menos de 5 afos (inc) b 4
Total 15

Fuente: Elaborado por CEPAL, Oficina de Montevideo,
en base a datos propios.
'

C. CARACTERISTICAS PRINCIPALES DE LAS FIRMAS ENCUESTADAS

1. Estructura de la firma

a. Origen v composicion del capital de la firma

De las 53 empresas de la muestra, 39 estan constituidas por capitales nacionales, en tanto
cuatro son filiales de multinacionales y las 10 restantes declaran poseer algin tipo de
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asociacion internacional. Los capitales internacionales estan presentes en las firmas que operan
con productos quimicos, y particularmente quimica fina (fAirmacos). En las ramas textiles de
lana y cueros predominan los capitales domésticos (CEPAL, Oficina de Montevideo 1991).

La mayor parte de las firmas consideradas han adoptado la forma de Sociedad An6nima,
subsistiendo formalmente muy pocas empresas de tipo familiar, y menos atn son las
sociedades con acciones nominativas.

b. Tamaiio exportador

En promedio los exportadores de la muestra, exportan algo més de 4 millones de d6lares,
aunque con una dispersi6n muy alta lo que permite ver la gran heterogeneidad existente en
el valor exportado. El valor maximo es de U$S 47 millones mientras que el minimo es de U$S
25 mil. Esta dispersién se explica por el tipo de producto que exporta la empresa, y por los
diferentes grados de madurez en la expansion exportadora.

Cuadro 1V

Yamafio exportador promedio
Variable Media Std.Dev. Casos

Valor exportado en 1990 4621.77 8723.32 53
(en miles de U$S corrientes)

Fuente: Elaborado por CEPAL, Oficina de Montevideo, en base
a datos propios.

¢. Factor gerencial

La politica de la empresa, tanto en las decisiones de largo y/o corto plazo, esta
fuertemente condicionado por las caracteristicas propias de sus gerentes, en particular por sus
ideas en cuanto a la politica de conducci6n de la empresa, por la manera de encarar la politica
de expansi6n de la misma, y por su percepcién de las oportunidades de desarrollo de la firma
en los mercados internacionales. Se supone que cuanto mayor sea la familiaridad de los
gerentes o empresarios de una firma con la rcalidad productiva y comercial que se desarrollan
exitosamente actualmente en el contexto internacional actual, mayores son las probabilidades
de éxito de la especializacion de la misma.

Para evaluar el impacto del "factor gerencial” se construyé un indicador que pretende
medir el grado de "orientacion internacional" a nivel gerencial de la empresa. Para eso se toma
en cuenta, la presencia en la formacioén curricular de los administradores su eventual
especializaciébn en el exterior (cursos o especializaciones en el exterior), y los posibles
antecedentes anteriores de los administradores o propietarios de la firma en empresas
internacionales.
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Cuadro V .
[ e e
Factor gerencial

Variable Media Std.Dev Casos
Factor gerencial 50.9% .5047 53

Fuente: Elaborado por CEPAL, Oficina de Montevideo,
en base a datos propios.
- |

Este primer resultado permite verificar la presencia significativa de este factor gerencial
en aquellas firmas que han sabido desarrollar exitosamente su actividad exportadora. E1 51.9%
de las firmas que han podido consolidar su proyecto exportador poseen alguien entre
administradores o gerentes, que han tenido una vinculacién anterior con alguna empresa
multinacional o que han tenido algin tipo dc formaci6n en el exterior. Esto estaria indicando,
por un lado, la importancia que ticne una buena percepcion a nivel gerencial de como lievar
adelante exitosamente los negocios en el mundo de hoy, y por otro la influencia beneficiosa
que ha tenido la presencia de empresas multinacionales en la formacién de buena parte del
capital humano que dispone el pais actualmente.

d. Personal empleado por la firma

Al analizar los promedios de las variables de nimero de personal empleado de acuerdo
a su categoria -personal técnico, de produccidn, y de administracién- se registra en general un
nimero elevado de personal de produccion en cl volumen total de personal de las empresas.
Esta constatacidon no es homogénea entre todas las empresas de la muestra, existiendo una
gran variedad en ¢l total de personal de produccién empleado, lo cual se vincula
estrechamente con las caracteristicas de los procesos, y la industria especifica. En el caso de
las IMOAs (Textil de lana, y Curtiembres) se observa en promedio 275 empleados de
produccién por empresa, micntras que en para las IMSOAs (Quimicas industriales, otras
Quimicas y Textiles de otras fibras) este promedio se ubica en 79 empleados. Con respecto
al personal técnico y administrativo contratado, los dos grupos de empresas presentan
promedios similares: en el entorno de 5 profesionales o técnicos, y alrededor de 30 como
personal administrativo.
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Cuadro VI

Personal empleado (nlmero de personas)

variable Media Std.Dev Casos
Personal técnico 4.9 5.9 53
Personal de produccion 141.8 222.1 50
Personal administrativo 31.1 42.8 51

Fuente: Elaborado por CEPAL, Oficina de Montevideo, en
base a datos propios.
-~ ~—

Este resultado es coherente con una estructura de produccion mais tecnificada en el caso
de las IMSOAs, observandose un cociente de personal técnico sobre el personal de produccién
tres veces superior en el caso de las IMSOAs. Otro elemento a considerar, es la presencia de
personal técnico, relativamente importante en este grupo de empresas dinamicas, lo que sefiala
en cierta medida la preocupaci6n de estas empresas por los procesos de produccién y la mayor
profesionalizacion a nivel de mandos intermedios. !/

e. Especializacion exportadora

El nivel de especializacién exportadora de la firma se calculdé como el porcentaje de
exportaciones sobre las ventas totales de la empresa. En promedio, se observa una fuerte
dedicacién exportadora en las empresas de la muestra, al comercializar en el mercado
internacional casi el 50% de sus ventas totales.

Cuadro VII

Especializacién exportadora

Variable Media Std.Dev Casos
% de Expor s/vta. 49.7% .33 53
Fuente: Elaborado por CEPAL, Oficina de Montevideo,

en base a datos propios.
|

!/ Para un anilisis de recursos humanos véase, Rama G. y Silveira, S. Politicas de

recursos humanos de laindustria exportadora del Uruguay, CEPAL/CINTERFOR /OIT, 1991.
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2. Decisién de exportar

Uno de los aspectos que se relevaron en esta encuesta, fueron los motivos que llevan a la
empresa a decidirsc a iniciar un proyecto exportador. Se encontraron los siguientes resultados:

Cuadro VII

- |
Motivos que influyen en la decisién de exportar
(Porcentaje de firmas que responden afirmativamente)

Variable Media Std.Dev Casos
Incrementar ventas 62.2% .48 53
Aprovechamiento de econ. de escala 58.4% 49 53
Existencia de acuerdos 52.8% .50 53
Saturacién del mercado interno 49.0% .50 53
Aumento de produccidn 37.7% .48 53
Insumos Llibres de aranceles 28.3% .45 53
Devolucién de impuestos 24 .5% .43 53
Promocidon de exportaciones 22.6% .42 53
Subsidios 3.7% .19 53

Fuente: Elaborado por CEPAL, Oficina de Montevideo, en
base a datos propios.
|

Uno de los aspectos més significativos que surgen de estas respuestas, es la importancia
adjudicada a los factores que hacen a la problematica propia de la empresa, con respecto al
peso del entorno o elementos de politica econémica. El factor mas importante se relaciona
con la necesidad de incrementar ventas, posibilitar nuevos proyectos de inversién y ampliar
la capacidad de produccion a futuro. El segundo factor mas significativo hace referencia a los
aspectos de economia de escala relacionados con las posibilidades de ampliar las ventas
efectivas a través del mercado internacional, y dc esta manera hacer posible una reduccién de
los costos medios de produccion.

Entre los factores mas determinantes vinculados a la politica cconémica, aparece el rol
jugado por los acuerdos comerciales, los cuales indudablemente han incidido de manera
significativa en la decisién de exportar en un nimero importante de empresas.

Por su parte, los subsidios en forma dc transfcrencia explicita son percibidos por estas
empresas como poco 0 muy poco importantes en la decision de exportar y es sabido que estos
fueron de poco peso y hoy ya no son existentes. Pero por su parte, se sciiala la importancia
rclativa asignada a la importacién de insumos libres de aranceles, y a los reintegros e
incentivos dados por la politica de promocion de cxportaciones.
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3. Impacto de la especializacién exportadora en su estrategia de producto y en la
organizacion de la empresa.

La decision de exportar, y particularmente la consolidaciébn de un proyecto exportador
significan una transformacién importante al interior de la firma. Estos cambios estan
relacionados necesariamente con las caracteristicas del producto y su proceso de produccién,
con la politica de comercializacion de la firma, con la organizacion de la misma empresa, y
profesionalizacién de su personal.

De las respuestas obtenidas se destaca la accién de mejorar la calidad del producto como
uno de los cambios més significativos al interior de la firma inducidos por la decisién de ganar
mercados externos. Estas mejoras de calidad se relacionan con la bsqueda de homogeneidad
del producto, y en particular con la importancia que se le asigna en los mercados
internacionales, tanto a la definicién del producto comercializado, como al cumplimiento de
determinados estindares técnicos y comerciales.

Cuadro 1X
- |
Acciones implementadas para penetrar los mercados

externos

(Porcentaje de empresas que responden afirmativamente)
Variable Media Std.Dev Casos
Mejora de la calidad 71.7% 45 53
Mayor flexibilidad 64.1% .48 53
Aumento de la productividad 56.6% .50 53

Cambio del canal de distribucidn 52.8% .50 53
Cambio en las lineas de produccion 50.9% .50 53
Cambio en el packing 18.8% .39 53

Fuente: Elaborado por CEPAL, Oficina de Montevideo, en
base a datos propios.
|

Otro cambio importante experimentado por la firma exportadora esta vinculado con la
estructura de produccién. La adaptacion del proceso de produccion a las exigencias de la
demanda en los mercados externos no se realiza de una vez por todas, sino que el proceso
adaptativo tendria un caracter permanente. Esto esti relacionado con la heterogeneidad entre
los diferentes mercados de destino, pero también con los cambios continuos en la demanda
o la necesidad de diferenciar el producto frente a una oferta competitiva. Esta realidad hace
que la empresa exportadora, para poder expandirse de manera exitosa en los mercados
internacionales, deba flexibilizar su estructura de produccién para facilitar de esta manera la
realizacion de las modificaciones en las lincas de produccion.

La penetracion de los mercados internacionales, y en particular en los mas competitivos
obliga a la empresa a buscar incrementar su productividad, pero esta preocupacion solo es
compartida por el 57% de los encucstados. Este resultado se explica fundamentalmente por
las posibilidades para algunas empresas de exportar a los mercados regionales en condiciones
especiales, en los cuales existe una proteccién importante de tipo arancelario frente a la
competencia extrarregional.
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a. La especializacién del irea de exportaciones

La especializacién exportadora exige la incorporacién de un &drea especializada de
exportaciones en la organizacién de la firma. En cuanto a los cambios mas significativos que
afectaron el funcionamiento tradicional dc la firma surge la necesidad de "mejorar la gestién
de la empresa a través de la profesionalizacién de su drea de comercializacion”.

De las empresas consultadas, solo el 58% tienen montada una oficina especializada
encargada de la actividad de la empresa con el exterior. En menor medida, la tarea de
seguimiento de la actividad cxportadora es asignada a una gerencia de linea (7 casos en 53);
o simplemente se le asigna a una seccién la responsabilidad del manejo de las ventas al
exterior (8 casos) (ver Cuac_i([p X).

En los otros casos hay que diferenciar la situacién de las empresas que destinan el 100%
de su produccién al mercado externo, de las otras firmas en las cuales la actividad de
exportacion es administrada estratégicamente desde la direccidn superior o la misma gerencia
general. Es de destacar que para las empresas de mayor dinamismo exportador, la mayor
especializacién exportadora estd acompanada de la existencia de una oficina especializada en
la gesti6n de la actividad internacional de la empresa, adquiriendo la forma de departamento,
coherentemente con la creciente descentralizacién observada en este grupo las decisiones de
exportacion. Las empresas menos exitosas, respondieron en la mayoria de los casos que es "la
administracién de la empresa la que se encarga de todo".

Cuadro X

L |
La especializacién exportadora en la organizacién
(Porcentaje de empresas que responden afirmativamente)

Variable Media Std.Dev Casos
Existe una oficina dedicada a la

exportacion 58.4% .50 53
Se procedié a descentratizar 37.7% .49 53

Fuente: Elaborado por CEPAL, Oficina de Montevideo, en
base a datos propios.
W —

4. Estrategia mercado

De la observacion sobre la estrategia mercado impulsada por las empresas encuestadas, se
identificaron dos grandes perfiles: aquella que sc basa en la Regi6n, principalmente Brasil,
y la que se estructura principalmente hacia las cconomias industrializadas. El porcentaje de
las ventas que se destinan hacia un destino particular, ¢s un indicador del grado de madurez
del proyecto exportador de la empresa en la medida que a través del mismo se puede evaluar
su nivel de diversificacion.

De los datos del Cuadro XI, se aprecia la importancia del mercado de Brasil para las
exportaciones de las firmas encuestadas. El 45% de las exportaciones efectuada por los



empresarios encuestados se dirige a Brasil, y se observa por otro lado el peso muy bajo de la
Argentina como mercado de destino.

De las 53 empresas consultada 42 firmas exportan a Brasil, mientras que solo 24 exportan
a Argentina. Del grupo de empresas quc exportan a Brasil, 22 empresas colocan en ese
mercado mas del 50% (de las cuales 13 mas del 90%). Si se considera la Regién, se observan
33 firmas que concentran sus exportaciones en estos mcrcados (22 mis del 90%, y 13 con
100%).

Cuando se considera el mix producto-mercado se obscrva una especializacién, en la cual
las estrategias que se centran en el mercado brasilero se vinculan principalmente con aquellas
empresas que exportan productos quimicos bésicos, o pinturas y barnices; la estrategia que
prioriza los mercados de las economfas industrializadas son desarrolladas por empresas que
procesan un producto a base de materia prima nacional, cueros o lana; en el caso de la
estrategia que prioriza Argentina encontramos empresas que se ubican en el rubro quimica
fina o productos farmacolégicos. ‘

Cuadro XI

-~ ]
Las estrategias de mercado

Variable Media Std.Dev Casos
Porcentaje de exportaciones: ’
a la Regidn 57.4% .40 53
a Brasil 44 .9% .38 53
a Argentina 12.5% .23 53
Porcentaje de exportaciones:
a Econ. industriatizadas 24.3% 36 53
a Otros destinos 18.3% ves 53

Fuente: Elaborado por CEPAL, Oficina de Montevideo, en base
a datos propios.

5. Control de Calidad y Esfuerzo tecnolégico

La perspectiva de penetrar el mercado internacional supuso un esfuerzo en la "incorporacién
y adaptacién de nuevas tecnologias”. Otro dc los cambios significativos mencionados por las
firmas encuestadas, que implicaron transformaciones cn su esquema de funcionamiento
anterior, figura el esfuerzo tecnoldgico realizado. De las respuestas obtenidas, se deduce que
la especializacién exportadora, y en particular su dinamismo est4 altamente correlacionado con
el cambio tecnolégico de la firma.

En este sentido se intenta evaluar el esfuerzo tecnoldgico de la firma a tres niveles: el

cambio tecnolbgico realizado, la inversién en Investigacién y Desarrollo, y el rol jugado por
el 4rea del Control de Calidad.
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a. Cambio teenoldgico

De las 53 empresas dc la muestra, 28 lo consideraron como el factor principal que impulsd
su actividad exportadora (11 de entre cllas lo mencionan como ¢l dnico). De las restantes
empresas 21 lo mencionan como otro determinante mas. El 73.5% de las firmas consultadas
afirmaron habcr realizado cambios teenoldgicos en los dltimos 5 anos (ver Cuadro XII).

En cuanto a la fuente dc informacion sobre los cambios tecnoldgicos se menciona
principalmente los viajes al exterior del personal de la firma (25), en scgundo lugar aparece
"los compradores cxternos” (20). Un caso particular ¢s cl de aquellas empresas asociadas a
algiin grupo o cmpresa internacional, que destacaron ¢l rol preponderante jugado por la casa
matriz o las firmas asociadas cn csa decision.

Cuadro XI1

Cambio tecnolégico
(Porcentaje de firmas que responden afirmativamente)

Variable Media Std.Dev Casos
Cambio técnico 73.5% b4 53

Fuente: Elaborado por CEPAL, Oficina de Montevideo, en
base a datos propios.

b. Investigacién y desarrollo

Se considerd necesario también relevar la presencia de un rea de investigacion y
desarrollo, y eventualmente considerar ¢l papel jugado por la misma en las instancias internas
de la empresa. Un total de 23 lirmas (43%) de las cncuesladas poseen un érea de
Investigacion y Desarrollo, sicndo ¢l gasto total cn dicha drca en general muy reducido, en
promedio se gasta apcnas 1.2% de las ventas totales de la empresa. Sobre gasto en I&D solo
respondicron 15 empresas, de las cuales 9 gastan en [&D menos del 1% de sus ventas totales,
y 6 lo hacen entre 1% y 5% (ver Cuadro XIV).

Cuadro XHI

Investigacidn y desarrollo
(Porcentaje de empresas que responden afirmativamente)
Variable Media Std.Dev Casos

Investigacidn y desarrollo 43.4% .50 53

Fuente: Elaborado por CEPAL, Oficina de Montevideo, en
base a datos propios.



En cuanto al personal empleado en esta drca encontramos que solo 21 empresas declaran
destinar al menos un técnico o profcsional a trabajar cn esta area. De estas, solo 16 (62%)
emplean mas de 2 profesionales, siendo todas empresas de la industria Quimica (salvo una):
5 empresas declaran emplear 2 o 3 técenicos o profcsionales, y 8 empresas emplean més de 4.

Cuadro X1V
- |
Gasto promedio y numero de personal técnico_por

porcentaje de gasto en 18D sobre ventas totales

No. de Gasto Tecn. en
casos promedio 18D

Menos de .5% 4 .33 1

S5 <x<=1.0 5 .78 3
1.0 < x <= 2.0 3 1.29 3
2.0 <x <=5 3 3.14 7
Total 15 1.22 3

Fuente: Elaborado por CEPAL, Oficina de
Montevideo, en base a datos propios.
- |

De esto se deduce que el gasto-enm I&D se concentra principalmente. en:firmas del grupo
de las IMSOAs (ver Cuadro XV), El gasto promedio representa 3 veces més que para las
firmas IMOAs, y en promedio cmplean 4 (écnicos-prolcsionales.

Cuadro XV
Gasto en L como._porcentaje de las
ventas totales, por tipo de empresa

No de Gasto Tecn. en
casos .promedio 18D

IMOA 7 0.46 1
IMSOA 16 1.62 4

_ Fuente: Elaborado por CEPAL, Oficina de
Montevidéo, en base a‘datos propios
L ]

c. Control de calida

Por dltimo, se estudid la presencia del drea de control de calidad dentro de la firma. Se
puede observar claramente, que un importantc nimero de cmpresas (73.5%) tienen un area
especifica de control de calidad. En cuanto al personal comprometido en esta tarea, si bien
se observa que 38 de las firmas poscen al menos un profesional cspecializado en esta arca,
en general la realidad mas frecuentemente observada es que se trabaje con idéneos formados
en la misma emprésa, y que no posecen un titulo habilitante.
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De esta manera se constata que en ¢l caso de las empresas uruguayas uno de los esfuerzos
tecnol6gicos mas relevantes esta relacionado con ¢l control de calidad. Es conveniente destacar
que practicamente todas las empresas desarrollan alguna modalidad de control de calidad. Se
verifica una dinidmica cn donde para ingresar al mercado internacional es necesario satisfacer
ciertos requisitos minimos de control de calidad, releridos a la homogeneidad del producto
ofrecido y al cumplimicnto con los cstandares o requisitos técnicos internacionales.

La préctica més extendida dentro dcl control de calidad es el control de calidad del
producto final, y durante el proceso. En mcnor medida se observa controles de la materia
prima, de insumos y de disciios. En cuanto a la realizacion del mismo se efectiia
mayoritariamentc dentro de los establecimientos a través de laboratorios propios.

Cuadro XV1
e
Control_de calidad
(Porcentaje de empresas que responden afirmativamente)
Variable Media Std.Dev Casos

Control de calidad 73.5% 44 53

Fuente: Elaborado por CEPAL, Oficina de Montevideo, en
base a datos propios.
"~

Lograr resolver exitosamente cl control de calidad implica asignar profesionales y equipos
a esta labor. Se genera asi un niicleo especializado en la realidad tecnolégica de la planta que
comicnza a interactuar con otros niveles de la empresa. Se proponen cambios en la ingenieria
de los procesos de forma de alcanzar los criterios de calidad requeridos, y se plantea la
posibilidad de introducir modificaciones ¢n el discio de los productos, adaptindose de esta
manera a las demandas que sc reciben dcl drea de comercializaci6n. La existencia de un
departamento de control calidad cs cl origen de la actividad de I&D desarrollada de una
forma informal. Estos resultados van en la misma dircccion de las observaciones encontrados
en ¢l diagnéstico sobre el sistema Uc 1&D en ¢l Uruguay (Argenti, Shutz y Filgueira 1988).

Cuadro Xvil
L -~ |

Modal idad de control adoptada
(Porcentaje de empresas que responden afirmativamente)

Variable Media Std.Dev Casos
Al final del proceso 69.81 .46 53
Durante el proceso 67.92 47 53
Por muestra 43.40 .50 53 -
Por- inspeccin 45.28 .50 53
En laboratorio propio 69.81 46 53
En laboratorio de terceros 24.53 43 53
Por supervisidn de clientes 24.53 .43 53

Fuente: Elaborado por CEPAL, Oficina de Montevideo, en
base a datos propios.
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V. FACTORES EXPLICATIVOS DEL DESEMPENO EXITOSO

A. ASOCIACIONES ENTRE LAS PRINCIPALES CARACTERISTICAS DE LA
FIRMA Y SUS ESTRATEGIAS

Tanto las variables que describen las caracteristicas de la empresa, como las opiniones
reflejadas en sus respuestas, describcn un fenémeno complejo como es el éxito en el
desempeiio cxportador de la firma. Esto hacc que sc (cja una serie de interrelaciones entre
esas variables, que terminan [ormando un entramado particularmente intrincado por bloque
tematico.

Para una mejor comprensién de como se interrclacionan las principales variables, a
continuacién se presenta un resumido anilisis de corrclacién entre aquellas variables mas
relevantes por tema. Estas matrices de corrclaciones servirdn también para interpretar los
resultados del modclo de probabilidad, quc sc presenta en su cspecificacién completa en el
Anexo.

1. Tamafio exportador de la firma y personal contratado

El tamafio exportador de la firma cstad  fuertemente correlacionado con variables como
personal de administracién y personal de produccidn.

Cuadro XVIII

o
Correlaciones relativas a tamafio_exportador y personal

PSPROD VEX90 PSADM

Pers. de produccién (PSPROD) 1.00
Valor exportado 1990 (VEX90) .79 1.00
Pers. de administracién (PSADM) .68 .67 1.00

N de casos: 50

Fuente: Elaborado por CEPAL, Oficina de Montevideo, en base a
datos propios.
.- "

A pesar de la diversidad en las estructuras productivas dc las firmas encuestadas, las cuales
posecn tecnologias bicn difercnciadas como las curticmbres, los textiles de lana y las quimicas,
la correlacién observada cs significativamente clevada. El cuadro antcrior, muestra que el
cocficiente dec corrclacion entre valor exportado y ¢l personal comprometido en produccion
cs 79%. Considcracioncs similares pucden rcalizarse con respecto al personal administrativo
empleado, cuyo coclicientc de correlacion cs 68%.
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2. Los motivos d¢ la decisién d¢ exportar

En el Cuadro XIX, se resume las principales asociaciones entre las variables que explican la
decision de exportar de las firmas encucstadas. De la obscrvacién del mismo surge una
correlacién significativa del orden de 50%, cntre la cxistencia de acuerdos y la bisqueda de
economias de escala. La importancia de la existencia de los acucrdos comerciales, permitié
a las empresas aprovechar ¢l tratamiento prelerencial concedido, y de esta manera la
exportacion a dichos mercados sirvio para ampliar sus ventas, internalizando de esta manera
economias de escala. Otra asociacion significativa se observa entre la promocién de
exportaciones como factor decisivo, y la busqueda dc mejora en la productividad y rentabilidad
de la empresa.

Cuadro XIX
== s e ]
Correlaciones relativas a los motivos de la decisidn de exportar

ACUE PROM VTA  PROD ESCALA
Acuerdos (ACUE) 1.00
Prom. de export. (PROM) .33 1.00
Incrementar ventas (VTA) .27 .32 1.00
Aum. de produccién (PROD) .18 41 .36 1.00
Aprovechamiento de ecos
de escala (ESCALA) .50 .36 .45 .18 1.00

N de casos: 53

Fuente: Elaborado por CEPAL, Oficina de Montevideo, en base a datos
propios.
- = s ]

3. Acciones implementadas para ¢l inicio de la actividad exportadora

Otro capitulo lo constituyen las acciones que las empresas debicron implementar para iniciar
su actividad exportadora. Es interesante relacionar csto con el esfuerzo tecnoldgico realizadc
por la empresa. De csta manera, encontramos una asociacion importante cntre la bisqueda
de una estructura de produccion flexible y que sea sensible a las exigencias cambiantes en los
mercados de destino, con la prcocupacion de mejorar la calidad de los productos, el
incremento de la productividad, y la utilizacion de la investigacion de mercado comc
mecanismo para obtener informacion de los mercados cxternos (véase Cuadro XX).



Cuadro XX

- - - =
Correlaciones relativas a acciones implementadas para el inicio de la
actividad exportadora

FLEXIB CALID PROD PTIV CANAL FIN CONTCAL INVMER

Acciones
Mayor flexibilidad
(FLEXIB) 1.00
Mejor calidad
(CALID) 49 1.00

Cambio en las lineas
de produccién (PROD)Y .64 .22 1.00
Aum. de la product.
(PTIV) .45 .29 .28 1.00
Cambio del canal de
distribucién (CANAL) .39 41 .20 460 1.00
Control s/fin del proc.

productivo (FIN) .36 40 34 (33 .28 1.00
Control de calidad

(CONTCAL) .35 19 .09 16 .20 44 1.00
Investig de mercado

( INVMER) .46 .25 .39 .36 .21 .37 .22 1.00
N de casos: 53

Fuente: Elaborado por CEPAL, Oficina de Montevideo, en base a datos
propios.
" - |

4. La especializacion exportadora, lamano y mercados de destino

Dcl Cuadro XXI surge una asociacién muy significaliva entre la especializacion, el tamafio
exportador y los mercado de destino de la empresa. Globalmente, una mayor especializaciéon
exportadora csta asociada con una cstrategia dc mercado dirigida principalmente hacia
economias industrializadas, y con un mayor lamafio cxportador. Este resultado debe ser
relativizado, en cl sentido que sc aplica principalmente para los productos IMOAs, ya que los
productos TMSOAs, y cn particular los productos Quimicos industriales se orientan
principalmente a la Region,

Cuando se analiza la evolucidn de la cstructura de mercado de las exportaciones de estas
firmas en el ticmpo, sc observa que cn general para cl grupo de empresas exitosas encuestadas
la tendencia ha sido dominada por un perfil que se orienta cada vez més a la Region. En el
Cuadro XXII sc observa csta tendencia: entre 1981-84 ¢l porcentaje de exportaciones a la
Regidén por empresa cra de 41.9%, cn cl periodo 1985-87 se¢ pasa a 50.8%, para llegar a una
situacion cntre 1988-1990 del 59.5% que pricticamente duplica en 10 afios ¢l peso de la region
en la orientacion de las exportaciones de cstas cmpresas.



Cuadro XXI
[
Correlaciones relativas a las_estrategias de mercado

PARGP0  PBRA90 PREG90 PECIND9O  PXVTA VEX90

Porcent. de exportacidén

a Argentina (PARG90) 1.00
a Brasil (PBRA90) -.20 1.00
a la regién (PREG90) .37 .82 1.00
a economias industrializadas
(PECIND90) -.29 -.60 -.74 1.00
Porcentaje de exportacion
sobre venta (PXVTA) -.21 -.16 -.27 .42 1.00
Valor exportado (VEX90) -.08 -.26 -.30 A7 .33 1.00

N de casos: 53

Fuente: Elaborado por CEPAL, Oficina de Montevideo, en base a datos propios.
- |

Cuadro XX
6 |
Estrategias de mercado

1981-84 1985-87 1988-90

Estrategia de mercado por 41.9% 50.8% 59.5%
empresa (% Exp. a la Regidn)

Flujos de exportacidén a la 22.3% 33.1% 38.0%
a la Regidon (en % del total)

Fuente: Elaborado por CEPAL, Oficina de Montevideo, en base a
datos del BROU.
.|

Este resultado resume dos fenomenos complementarios presentes en la experiencia
exportadora en la scgunda parte dc los *80, quc podrian scr considerados de caracter tactico
en la politica de estas firmas. Por un lado la Region (particularmente Brasil en los afios
recientes) ha crcado una gran oportunidad a muchas cmpresas uruguayas para iniciar su
especializacién exportadora, y la mayor partc lo ha hccho concentrando su flujo de
exportaciones hacia este mercado. Por otro lado, muchas de las empresas con proyectos
exportadores consolidados han reorientado su cstralegia, incrementando la importancia de la
Region como destino de sus ventas.  Eslos fendmenos muestran la gran capacidad de
respuesta que ha desarrollado la industria uruguaya a partir de 1985, para aprovechar las
oportunidades de mercado en las cconomias vecinas.

Si bien la rcgionalizacién cn la estrategia de las firmas con experiencia es bicn significativa,

clla ha tenido una menor incidencia que cn el caso de las nuevas exportadoras. Eso se aprecia
al observar la tendencia a la regionalizacion de los flujos totales de exportacion, los cuales
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orientaban 22.3% a la Regi6n en ¢l periodo 81-84, para pasar a ser el 38% en 1988-90. Esto
estarfa indicando que el fendmeno dc "regionalizacion” si bicn se obscrva a nivel de todas las
empresas, resulta mas importante cn la cstrategia de aquellas de tamaiio exportador mas
reducido. Por otro lado, este movimiento no ha seguido una trayectoria de crecimiento
constanle, ya que la tendencia se acelcra cntre 1985-87, para desacelerarse luego entre 1988-
1990.

5. Control de calidad y esfucrzo tecnolédgico

Las variables que se relacionan con los aspectos tecnoldgicos de la firma se encuentran
altamente correlacionados entre si; en particular el personal técnico, el factor "management”
o "gerencial’, y Ja existencia de un drca de investigacion y desarrollo.

Cuadro XXH1

- - - = -
Correlaciones relativas al esfuerzo tecnolégico

PSTECN  MNGMT 1YD

Personal técnico (PSTECN) 1.00
Management (MNGMT) .54 1.00
Investigacidn y desarrollo (1YD) .40 .25 1.00

N de casos: 53

Fuente: Elaborado por CEPAL, Oficina de Montevideo, en base a
datos propios.
c— -

Existe una relacion importante cntre la cxperiencia internacional acumulada a nivel
gerencial, y la importancia otorgada a los aspcctos teenoldgicos dentro de la empresa, en
particular en la contratacién dc personal téenico. Sin cmbargo sc observa una baja asociacién
con la existencia de un area de Investigacion y Desarrollo. Esta relacion puede ser explicada
por el escaso desarrollo encontrado c¢n general, en ¢l drca de Investigacién y Desarrollo.

En cuanto al tamafo dc la empresa, sc verifico ¢l hecho de que la presencia de esfuerzo
tecnoldgico en la firma no sc vincula con la dimension de la misma. Por su parte la presencia
de personal técnico en la firma estd altamente relacionado con las variables asociadas al
control de calidad del producto.

Al estudiar las correlaciones entre la existencia de un departamento de investigacién y
desarrollo, con la modalidad dc control de calidad adoptada, cncontramos que existen
correlaciones con "control de calidad cn todo ¢l proceso de produccion®, y con la existencia
de un laboratorio propio cn la cmpresa, y ¢n ¢l caso de que cl control de calidad se realice
"bajo supervisién de los compradorces del exterior” (véase Cuadro XXIV). Esto es coherente
con el hecho que cuanto mas complcjo ¢l tipo de control de calidad adoptado, mayor es la
inversion de la firma en Investigacion y Dcsarrollo y con la presencia de un laboratorio
propio.
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Cuadro XXIV

s S S S
Correlaciones relativas al control de calidad

IYD PROC FIN MUES INSP LABP LAB3 sSupP

Investigacidén y desarrollo
(1YD) 1.00
Tipo de control:
durante el proceso (PROC) .43 1.00
al fin del proceso (FIN) 26 16 1.00

por muestra (MUES) .07 .11 .32 1.00
por inspeccién (INSP) .27 .30 .35 .12 1.00
por lab. propio (LABP) .32 .51 .28 .32 .10 1.00

por lab. terceros (LAB3) .12 .01 .27 .29 .09 .18 1.00
por sup. de cliente (SUP) .38 .20 .37 .12 .09 .27 .28 1.00

N de casos: 53

Fuente: Elaborado por CEPAL, Oficina de Montevideo, en base a datos
propios.
-~

B. PRINCIPALES CARACTERISTICAS QUE DIFERENCIAN A LAS FIRMAS
DINAMICAS.

De acucrdo al analisis rcalizado de las firmas encucstadas, sc consideraron diferentes criterios
de reagrupamicnto, con ¢l objctivo de dilerenciar las empresas de acuerdo a determinados
perfiles especilicos de exportacion :

a) asociacion internacional-filial de empresa multinacional,

b) rubro de exportacion de la cmpresa,

¢) naturaleza del proyccto de empresa al inicio,

d) desempeiio de la firma: consolidacion y dinamismo cxportador

Primeramente se considerd ¢l origen del capital, diferenciando la situacién de aquellas
cmpresas sin asociacién internacional, de las filiales de empresas multinacionales, o de las que
poscen algiin otro tipo de asociacién con un grupo internacional. También se considerd
scparadamente a las empresas de acuerdo a las caracteristicas del producto exportado.

Finalmente, sc optd por un csquema que prioriza un reagrupamicnto que discrimina a las
firmas por la naturaleza de su proyccto cmpresarial inicial, ¢l cual estd relacionado
directamente con ¢l periodo cn que la firma inicia su actividad comercial, ya sea en el periodo
de sustitucion de importaciones, o cn ¢l periodo de promocion de exportaciones. Esta
periodizacion esla marcada principalmente por el cambio de politica que experimenta el pais
en los inicios de la década de los *70. Este corte de tipo historico, se justifica por la
importancia que ha tenido cn la recicnte expansion cxportadora del pais la presencia de
aqucllas empresas que iniciaron su actividad ¢n ¢l marco de una politica de substitucién de
importacioncs, con un mercado doméstico luertemente protegido. Estas empresas constituyen
actualmente la articulacion principal de las exportaciones industriales, y su trayectoria de
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especializacién exportadora estd marcada por un gran esfuerzo de transformacion a nivel de
la empresa, desde la organizacion de la produccidn y los sistemas de comercializacién, hasta
los niveles gerenciales de la misma.

A continuacién se ilustra el esquema de clasificacion referido, que relaciona:
-periodo de inicio de la actividad de la empresa,

-dinamismo exportador y
-rubro de exportacifn.

Muestra
|
[ ]
Sustitucién de Promocién de
Importaciones Exportaciones
|
l |
Dindmicas otros Proyecto Otros
Exportador
Neto
[ I
Dindmicas Otros Dindmicas otros

3211 - 3211 - 3211 - 3212_- 3233 - Prods 3211 -
Hilados Hilados Hilados Textil de cuero Hilados
2 empresas 2 empresas 1 empresa prendas 1 empresa 1 empresa
3212 - 1 empresa
Textil 3213 - Punto 3232 - 3513 - 3213 - Punto
1 empresa 1 empresa Peleteria 3213 - Punto  Resinas 2 empresas
3231 - 1 empresa 1 empresa 2 empresas
Curtiembre 3511 - Quim 3214-
4 empresas bésica 3233 - Prods 3231 - Tapicerfa
3511 _- Quim. 1 empresa de cuero Curtiembre 1 empresa
bésica 3 empresas 1 empresa
2 empresas 3513 - 3513 -
3512 - Abono Resinas 3511 -Quim. 3232 - Resinas
y Plag, 3 empresas bésica Peleteria 1 empresa
1 empresa 1 empresa 1 empresa
3513 - 3521 - 3523 -
Resina y Pinturas 3521 - 3513 - Perfumerfia
fib. 2 empresas Pinturas Resinas 1 empresa
2 empresa 1 empresa 1 empresa
3521 - 3522 -
Pinturas Farmacia 3522 -
1 empresa 4 empresas Farmacia
3522 - 1 empresa
Farmacia 3523 -
1 empresa Perfumeria 3529 - Otros
3523 - 1 empresa industria
Perfumeria quimica
1 empresa 2 empresas
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1. Factor gercncial

La mayor o menor "oricntacion intcrnacional” a nivel dc la gerencia de la firma, es un criterio
difercnciador dc las cmpresas dinamicas de las que no lo son. El factor gerencial

ticne una prescncia mayor en aqucllas cmpresas de larga traycctoria originadas en el periodo
de sustitucion de importaciones, y que han logrado una creciente especializacién exportadora
de mancra dindmica y exitosa, y particularmente con las dinamicas del periodo de promocion
de exportaciones sin un proyccto netamente exportador (Véase Cuadro XXV).

Cuadro XXV

- - |
Factor gerencial segin categorias
(Porcentaje de empresas que responden afirmativamente)

Variable: Factor gerencial

Media Std.Dev Casos
Sustitucidon-Dindmicas 73.33% 4577 15
Sustitucidn-Otros 42.86% .5136 14
Promoc-Expo.Neto-Dinamicas 42.86% .5345 7
Promoc-Expo.Neto-0Otros 50.00% .5345 8
Otros-Dindmicas 100.00% .0000 3
Otros-0tros 0.00% .0000 6

Fuente: Elaborado por CEPAL, Oficina de Montevideo, en base a
datos propios.
[ e e

2. Decisidn dc exporlar

En general, en ¢l caso de las firmas dinimicas cl factor desencadenante en la decisién de
exportar de la firma se encuentra mias a nivel de la problemaitica de la firma misma, y en
particular cn la prcocupacion de incrementar sus ventas potenciales, posibilitando de esta
manera nucvos proyectos de inversion y la ampliacion de su capacidad a futuro. Sin embargo,
sc observa una diferencia en cuanto al rol jugado por los acucrdos comerciales.

En el caso de las firmas que sc originaron con anterioridad a 1974, el inicio de su
especializacién exportadora estuvo motivado de manera significativa por el aprovechamiento
de las oportunidades otorgadas por cl tratamicnto preferencial de estos acuerdos. Esta
prcocupacion estd relacionada con la necesidad de superar las limitaciones de tipo coyuntural
o cstructural impuestas por un mercado interno de tamano reducido, y sujeto a periddicas
depresiones. La ampliacion dc mercado para cstas empresas significa, por un lado la
colocacién de excedentes de produccion, pero en particular esto significé una ampliacién de
las ventas cfectivas que posibilitaron beneliciarse de cconomias de cscala potenciales (véase
Cuadro XXVI).
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Cuadro XXV1

- |
Motivos principales que influyeron en la decisidn de exportar

(Porcentaje de empresas que responde afirmativamente)

Variable: Motivo @promocian de Variable: Motivo acuerdos

exportaciones comerciales

Categoria Media Std.Dev Categoria  Media Std.Dev
Sust-Din. 46.67% L5164 Sust-Din.  60.00% .50
Sust-Otro  21.43% .4258 Sust-Otro  57.14% 5136
Pr-Ex-Din  14.29% .3780 Pr-Ex-Din  28.57% .4880
Pr-Ex-Otro  0.00% .0000 Pr-Ex-Otro 50.00% .5345
Otro-Din 0.00% .0000 Otro-Din 33.33% 5774
Otro-Otro  16.67% .4082 Otro-Otro 66.67% 5164
Variable: Motive sustitucidn de Variable: Notivo ventas
importaciones Categoria Media Std.Dev
Categoria _ Media Std.Dev Sust-Din. 86.67% .3519
Sust-Din. 6.67% 582 Sust-Otro  50.00% .5189
Sust-Otro 0.00% .0000 Pr-Ex-Din  42.86% .5345
Pr-Ex-Din  14.29% .3780 Pr-Ex-Otro 62.50% 5175
Pr-Ex-Otro 0.00% .0000 Otro-Din 66.67% 5774
otro-Din 0.00% .0000 Otro-Otro 50.60% 5477
Otro-Otro 0.00% .0000

Variable: Motivo saturacién
variable: Motivo incremento de Categoria Media Std.Dev

ventas sust-Din. 60.00% .50
Categoria Media Std.Dev Sust-Otro  50.00% .5189
Sust-Din., 20.80% 4140 Pr-Ex-Din  14.29% .3780
Sust-Otro  42.86% 5136 Pr-Ex-Otro 62.50% 5175
Pr-Ex-Din  16.29% 3780 Otro-Din 0.00% .0000
Pr-Ex-Otro 12.50X% .353% Otro-Otro 656.567% 5164
Otro-Din 0.00% .0000
Otro-Otro  33.33% L5164 Variable: Motivo produccién
Categoria  Media Std.Dev
Variable: Notivo inmmos Sust-Din. 60.00X 5071
Categoria Media Std.Dev Sust-Otro  35.71% 4972
Sust-Din. 46.67% 5164 Pr-Ex-Din  16.29% .3780
Sust-Otro 35.71% 4972 Pr-Ex-Otro 25.00% 4629
Pr-Ex-Din  14.29% .3780 Otro-Din 33.33% ST
Pr-Ex-Otro 25.00% 4629 Otro-Otro  33.33% 5164
Otro-Din 0.06% .0000
Otro-Otro 0.00% .0000 Variable: Motivo ecos de escala
Categoria  Media Std.Dev
Sust-Din. 80.00% L4140
Sust-Otro  64.29% 4972
Pr-Ex-Din  28.5T% 4880
Pr-Ex-Otro 37.50% 5175
Otro-Din 33.33% 57746
Otro-Otro  66.67% 5164

Fuente: Elaborado por CEPAL, Oficina de Montevideo, en base a datos propios.
""" |

3. Especializacion y tamafio exportador de la firma

La relacidn entre especializacién exportadora y ¢l tamaio de la [irma no reflleja simplemente
una asociacion directa del tipo a mayor especializacion mavor tamaiio exportador. Lo que
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diferencia méas a las cmpresas cn cuanto a su grado de especializacion exportadora es la
naturaleza dc.su proyecto inicial de ¢xportaciones.

Los mayores indices de especializacion exportadora se observan en aquellas empresas que
nacieron ¢n ¢l periodo reciente, con un proyecto netamente cxportador (en promedio 85%)
(ver Cuadro XXVII). Desde el punto de vista del monto de sus exportaciones, €stas empresas
exportan en promedio U$S 4.35 millones lo que las sitila entre las grandes exportadoras del
pais. Es intcresante scialar la poca dispersion obscrvada en torno a los valores medios.

Las empresas del periodo de sustitucion de importaciones presentan en promedio indices
de espccializacion relativamente altos (51%). En cuanto al tamaiio exportador de la firma, este
grupo concentra las mayores cmpresas cxportadores del pafs, en promedio estas empresas
exportan U$S 12.16 millones, lo quc las sitfia cntre las empresas hipergrandes. Es de destacar
la alta dispersion observada cn este grupo, lo que esta indicando una mayor heterogencidad
con respecto al grupo anterior. “

Cuadro XXVII
L e e
Tamafio y especializacién exportadora :

7. Variable: Valor exportado en 1990
(En miles de U$S corrientes)

Categoria S Media - Std.Dev ZFCasos

~ Sustitucién-Dinamicas 12164 .2667 13561.6632 15

Sustitucion-Otro- i 622.7143  562.4254 14 -
Prom-Exp.Neto-Dindmicas  4354.0000 1578.1200 7
Prom-Exp.Neto-Otros: 308.6250° 425.1480 ¢ 8
Otros-Dindmica - : -~ . 2873.3333 2670.7887 3
Otros-Otros o 267.5000 193.6107 6

Variable: Porcentaje de exportaciones sobre venta
Categoria _: © _Media Std.Dev Casos

Sustitucidn-Dinamicas 51.33% .3260 15
Sustitucion-0tros "28.79%  .2694 14

Prom-Expo.Neto-Dindmica - 85.00% .1484 7
Prom-Expo.Neto-0tros 62.63% .3365 8
Otros-Dinamicas - 36.67%  .1422 3
Otros-Otros : 43.00% .2945 6

Fuente: Elaborado por CEPAL, Oficina de Montevideo, en
base a datos propios.
]

4. Estrategia de mercado

Otro aspecto diferenciador entre los grupos considerados csté relacionado con la estrategia
dc mercado de la firma, tanto en lo que sc reficre a la importancia de la Regién como destino
de sus cxportaciones en términos absolutos, como cn lo que se refiere a la evolucion
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tendencial obscrvada en cl ticmpo. En general, este criterio cs altamente discriminador entre
aquellas firmas dindmicas (47%), y las otras firmas cncucstadas (65%).

Cuadro XXVIII

. |
Tendencia de las exportaciones a Argentina y Brasil
(Porcentajes de exportacidn promedio en cada periodo)

1981-84 85-87 88-90
Grupo I: Sustitucion-Dinamicas 44.8 46.5 53.3

Textil lanas y Curtiembres 21.6  19.9  33.3

Quimicos 68.1 73.2 73.3
Grupo II: Sustitucion-Otros 48.0 54.3 59.0
Textil lanas y Curtiembres 40.6 44.3  51.2
Quimicos 55.4 64.3 66.8
Grupo I1I: Promocidn-Expo.Neto-
Dindmica 33.3 447 41.4
Textil lanas y Curtiembres 13.7 23.4 19.0
Quimicos 52.9 65.9 63.8
Grupo IV: Promocion-Expo.Neto-
otros 26,7 4B8.6 55.2
Textil lanas y Curtiembres 33.3 19.8 39.5
Quimicos 64.5 77.3 70.9
Grupo V: Promocidn-Otros-
Dinamica 25.0 25.0 70.8
Textil lanas y Curtiembres --- --- 43.7
Quimicos 49.9 50.0 97.8

Grupo VI: Promocidn-Otros-
otros 75.7 8.7 771

Textil lanas y Curtiembres 83.3 73.4 62.8
Quimicos 88.9 98.0 91.4

Fuente: Elaborado por CEPAL, Oficina de Montevideo, en
base a datos del BROU.
. - |

Las firmas dinimicas que han implementado un proyccto netamente exportador, son las
menos dependicntes del mercado regional (apenas un 36% de sus exportacionces), pero ademas
son las Gnicas quc muestran una reduccion de este porcentaje en ¢l periodo 1988-1990 con
respecto al periodo anterior. Esta cstrategia de mercado no cs homogénea por tipo de
producto, por un lado son los rubros vinculados con las curtiembres y los textiles de lana
(IMOA) los que cstan asociados a indices de regionalizacion mas reducidos (19% entre 1988-
1990), mientras que los quimicos (IMSOA) presentan un indice que se sitfia en el entorno del
63%. Esta heterogeneidad asociada al tipo de producto, no modifica los principales resultados
anotados anteriormente, cn cuanto a que cslte grupo de cmpresas se caracteriza por
implementar la cstrategia menos dependiente del mercado regional.
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Por su parte, las empresas del periodo de la sustitucién de importaciones han consolidado
una estrategia que le asigna a la Region en promcedio el 45% de sus exportaciones. Es
importante hacer notar que este grupo ha cxperimentado durante toda la década de los °80,
y mas particularmente cntre 1988-1990 un crecimiento significativo en la regionalizacién de
su estrategia de mercado. Este fendmeno sc explica fundamentalmente por la reorientacién
observada en la estrategia mercado de aquellas firmas que exportan productos de curtiembre,
y textiles de lana.

Cuadro XXIX
- -
Porcentaje de exportaciones por mercado, afio 1990

Variable: Porcentaje de exportaciones a Argentina

Media Std.Dev Casos
Sustitucién-Dindmicas 8.33% .1098 15
Sustitucion-Otros 19.86% .3278 14
Promoc-Expo.Neto-Dindmica 6.43%  .1614 7
Promoc-Expo.Neto-0Otros 0.88%  .0247 8
Otros-Dinamicas 44.00% .3857 3
Otros-Otros 12.67% . 2269 6

vVariable: Porcentaje de exportaciones a Brasil

Media Std.Dev Casos
Sustitucioén-Dindmicas 37.27% . 2969 15
Sustitucion-Otros 48.14% .4226 14
Promoc-Expo.Neto-Dindmica 29.57%  .3738 7
Promoc-Expo.Neto-Otros 56.12%  .4669 8
Otros-Dindmicas 37.00% .1054 3
Otros-Otros 63.50% L4941 6
variable: Porcentaje de exportaciones a economfas
industrializadas

Media Std.Dev Casos
Sustitucién-Dindmicas 23.13% .3064 15
Sustitucidon-Otros 7.71% .2613 14
Promoc-Expo.Neto-Dindmica 57.29%  .4398 7
Promoc-Expo.Neto-Otros 30.63%  .4555 8
Otros-Dindmicas 18.00% .2946 3
Otros-0Otros 22.33% .3977 [
Variable: Porcentaje de exportaciones a Argentina y
Brasil

Media Std.Dev Casos
Sustitucidén-Dinamicas 45.60% L3473 15
Sustitucion-Otros 68.00% L4041 14
Promoc-Expo.Neto-Dindmica 36.00% L4465 7
Promoc-Expo.Neto-0tros 57.00% 4754 8
Otros-Dindmicas 81.00% .2944 3
Otros-Otros 76.17% .4081 6

Fuente: Elaborado por CEPAL, Oficina de Montevideo, en
base a datos propios.
-~~~ =

Aparte del rol de la Region, las difcrentes estrategias se diferencian por el grado de
penetracioén a los mercados de las economias industrializadas. En este sentido, son también
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las firmas que implementan proycctos cmpresariales nctamente exportadores las que han
podido ingresar de manera mds exitosa a e¢sos mercados. En particular, las empresas
dinamicas de este grupo destinan ¢l 57% dc sus exportacioncs a los mercados mas
competitivos de los paises industrializados.

5. Acciones implementadas para penctrar en los mercados externos

En términos generales, las respuestas de las flrmas dindmicas transmiten una preocupacion
comiin en cuanto a la necesidad e importancia d¢ implcmentar acciones dirigidas a mejorar
la calidad y al cumplimiento de cstandarcs internacionales del producto comercializado.
También se sefal6 la importancia de 1a flexibilizacion de la produccién, para de esta manera
poder responder adecuadamente, cn ticmpo y en forma, a las necesidades cambiantes de los
destinos de exportacidn. :

Si bien se observa una convergencia en cuanto a cuales fueron las acciones mas
importantes implementadas, hay que distinguir ¢l caso particular de las empresas nacidas en
el periodo de la sustitucion de importaciones, que indudablemente sus respuestas describen
un proceso de especializacion exportador que cstd aparcjado a un gran cambio estructural en
la vida de la empresa. Indudablemente, csto no s¢ percibe en las empresas nacidas en el
periodo de promocién de exportacioncs, cuyo proyccto cxportador nace principalmente
destinado a los mercados internacionales.

Cuadro XXX
- __="—" - - -
Acciones implementadas para penetrar los mercados exteriores

(Porcentaje de empresas que responden afirmativamente)

Variable: Accién mejora de calidad vVariable: Accién cambio del canal

Categoria Media Std.Dev  Categoria Media Std.Dev
Sust.-Din. 93.33% .2582 Sust.-Din. 80.00% L4140
Pr-Ex.Neto-Din. 50.00% .5189 Sust.-0tros 35.71% 4972
Sust.-Otros 85.71% .3780 Pr-Ex.Neto-Din. 28.57% .4880
Pr-Ex.Neto-Otros 62.50% L5175 Pr-gEx.Neto-Otros 62.50% 5175
Otros-Dinamicas 66.67% 5776 Otros-Dinamicas 33.33% 5774
Otros-0Otros 66.67% .5164  Otros-Otros 50.00% 5477
Variable: Accion aumento de Variable: Accién aumento de la
produccién flexibilidad
Categoria Media Std.Dev  Categoria Media Std.Dev
‘Sust.-Din. 73.33% L4577  Sust.-Din. 93.33% .2582
Sust.-0Otros 50.00% .5189  Sust.-Otros 50.00% .5189
Pr-Ex.Neto-Din., 42.86% .5345 Pr-Ex.Neto-Din. 71.43% .4880
Pr-Ex.Neto-Otros 50.00% .5345 Pr-Ex.Neto-Otros 62.50% .5175
Otros-Dinamicas 00.00% .0000 Otros-Dindmicas 33.33% 5774
Otros-0tros 33.33% .5164  Otros-Otros 33.33% 5164
Variable: Accion mejora del packing Variable: Accién aumento de la
Categoria Media Std.Dev  productividad .
Sust.-Din. 20.00% .4140  Categoria Media Std.Dev
Pr-Ex.Neto-Din. 28.57% .4688 Sust.-Din. 93.33% .2582
Sust.-Otros 00.00% .0000 Sust.-0Otros 50.00% .5189
Pr-Ex.Neto-Otros 00.00% .0000 Pr-Ex.Neto-Din. 42.86% .5345
Otros-Dinémicas 66.67% .5774  Pr-Ex.Neto-Otros 50.00% .5345
Otros-0tros 16.67% .4082 Otros-Dindmicas  33.33% 5774
Otros-Otros 16.67% .4082

Fuente: Elaborado por CEPAL, Oficina de Montevideo, en base a datos propios.
. |
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Cuadro XXXI

Esfuerzo tecnolégico y control de calidad

(Porcentaje de empresas que responden afirmativamente)

Variable: Cambio técnico

Variable: Control por muestra

Categoria Media Std.Dev Categoria Media Std.Dev
sust-Din 100.00% .0000 Sust-Din 53.33% .5164
sust-0tro 78.57% .4258 Sust-0tro 57.14% L5136
Pr-Exp-Din 71.43% .4880 Pr-Exp-Din 42.86% .5345
Pr-Exp-Otro 62.50% 5175 Pr-Exp-0tro 12.50% .3536
Otros-Din 0.00% .0000 Otros-Din 66.67% 5774
Otros-0tro 50.00% 5477 Otros-0tro 16.67% .4082
Variable: Investigacién y desarrollo Variable: Control por inspeccién
Categoria Media Std.Dev Categoria Media Std.Dev
Sust-Din 66.67% .4880 Sust-Din 53.33% .5164
Sust-0tro 42.86% .5136 Sust-0tro 42.86% .5136
Pr-Exp-Din 57.14% .5345 Pr-Exp-Din 42.86% .5345
Pr-Exp-Otro 12.50% .3536 Pr-Exp-0tro 37.50% 5175
Otros-Din 33.33% 5774 Otros-Din 00.00% .0000
Otros-0tro 16.67% .4082 Otros-0tro 66.67% .5164
Variable: Control de calidad variable: Control por laboratorio
Categoria Media Std.Dev propio
Sust-Din 80.00% L4140 Categoria Media Std.Dev
Sust-Otro 71.43% .4688 Sust-Din 93.33% .2582
Pr-Exp-Din 85.71% .3780 Sust-0tro 92.86% .2673
Pr-Exp-0tro 50.00% .5345 Pr-Exp-Din 71.43% .4880
Otros-Din 100.00% .0000 _Pr-Exp-0tro 25.00% L4629
Otros-Otro 66.67% .5164 Otros-Din 100.00% .0000
QOtros-0tro 00.00% .0000

Variable: Control sobre el proceso

Categoria Media Std.Dev Variable: Control por laboratorio de
Sust-Din 60.00% .5071 terceros
Sust-0tro 92.86% L2673 Categoria Media Std.Dev
Pr-Exp-Din 85.71% .3780 Sust-Din 33.33% .4880
Pr-Exp-Otro 50.00% .5345 Sust-0tro 35.71% 4972
Otros-Din 66.67% 5774 Pr-Exp-Din 28.57% .4880
Otros-0Otro 33.33% .5164 Pr-Exp-0tro 00.00% .0000
Otros-Din 00.00% .0000
Variable: Control sobre el final del Otros-0Otro 16.67% .6082
proceso
Categoria Media Std.Dev Variable: Control por supervision
Sust-Din 93.33% .2582 del cliente
Sust-Otro 64 .29% L4972 Categoria Media Std.Dev
Pr-exp-Din 85.71% .3780 Sust-Din 26.67% RAY44
Pr-Exp-Otro 37.50% .5175 Sust-Otro 28.57% .4688
Otros-Din 33.33% 5774 Pr-Exp-Din 71.43% .4880
Otros-0Otro 66.67% .5164 Pr-Exp-Otro 00.00% .0000
Otros-Din 00.00% .0000
otros-0tro 00.00% .0000

Fuente: Elaborado por CEPAL, Oficina de Montevideo, en base a datos propios
]
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6. Esfluerzo tecnoldgico v control de calidad

La existencia de un drea de Investigacion y Desarrollo ¢n la empresa resulta en general un
criterio que difercncia claramente aqucllas cmpresas dinamicas de las que no lo son. Pero es
en el grupo de las dindmicas dcl periodo de sustitucion de importaciones donde con mas
frecuencia se ha incorporado un érca especilica dc 1&D (67%). Este resultado no es ajeno al
hecho de que en este grupo se cncucntren las empresas de mayor tamafio, y en el cual todas
las empresas responden haber rcalizado un cambio tecnoldgico en los dltimos cinco afios.

En lo que se refiere al control de calidad eflectuado sobre sus productos, todas las
empresas consultadas realizan algin tipo de control, y la presencia de un area especifica
dedicada al control de calidad es muy frecucnte. En cuanto al tipo de control efectuado, las
firmas dindmicas del periodo dc sustitucién dec importaciones han implementado
preferentemente el control del producto final, a difercncia de las dindmicas del periodo de
promocién de exportaciones que desarrollan por igual ¢l control sobre todo el proceso y como
del producto final. Un aspecto a resaltar cs ¢l hecho que ¢l 71% de estas empresas realiza el
control de calidad bajo supervisién de los compradores del exterior, cuando este tipo de
control estd casi ausente en las demas cmpresas consultadas.

7. Asociacidn internacional v actividad exportadora de la empresa

El 26.4% de las empresas encuestadas ha desarrollado algin tipo de asociacién internacional:
filial de empresa multinacional, asociacion de capital nacional y extranjero, u otro. Entre estas
firmas, y en particular entre las filiales dc multinacionales se observa una mayor presencia de
empresas dindmicas (64%), micntras quc para cl resto este porcentaje es de sélo el 41%.

Como es logico pensar, el factor gerencial o la “oricntacién internacional” a nivel de
gerencia de la firma tiene un peso significativo cntre las cmpresas con algin tipo de asociacion
internacional, observandose la presencia de cste factor ¢n ¢l 71% de las mismas (alcanzando
el 100% en el caso de las filiales dc multinacionales), cuando en el caso de las firmas sin
asociacién internacional esta caracteristica solo se verificd en el 43% de ellas (ver Cuadro
XXXII).

En cuanto a los factores que inlluyeron dc mancra decisiva en la decision de exportar, se
observa que en general estas empresas no sc diferencian dc las empresas dindmicas, en cuanto
a la importancia que se le atribuye a la prcocupacion por incrementar sus ventas potenciales
a través de las exportaciones. Un caso particular lo constituyen las filiales de multinacionales,
que se identifican mas al grupo dc empresas surgidas en el periodo de sustitucion de
importaciones, por la importancia atribuida al aprovechamicnto de los Acuerdos comerciales
y a las medidas de Promocidn de cxportacion. Es nccesario scnalar, que en el caso de las
filiales de multinacionales encuestadas, la toma dec decision sc realizod a nivel de la casa matriz.

El impacto de la especializacion exportadora a nivel de la firma se ubica principalmente
en la necesidad de aumentar la flexibilidad ¢n la estructura de produccién, pero se observa
en general un gran esfuerzo tecnoldgico realizado por estas firmas, y en particular en el caso
de las filiales de empresas multinacionales. Esle fendmeno se observa a través de una mayor
presencia del area de Control de Calidad, como dcl drca de Investigacion y Desarrollo al
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interior de estas empresas (en particular en el 100% de las filiales de multinacionales) (ver
Cuadro XXXIIN).

En cuanto a la estratcgia de mercado, ¢l hecho miés destacado es el caracter netamente
regional en la politica exportadora de las filiales de multinacionales, orientando el 73% de sus
exportaciones a la Regién (Brasil 53%, Argentina 20%). Este resultado esta relacionado con
los motivos de la decisidon de exportar de cstas empresas, fuertemente influenciado por las
preferencias otorgadas en los Acuerdos comerciales con los paises de la Region. Esto induciria
a pensar, que la estrategia desarrollada por cstas empresas podria estar tentada en emplear
al pais como base para entrar en las dos economias vecinas, en el caso de algunos productos
quimicos o farmacéuticos.

Cuadro XXXII

-
Total de empresas discriminadas segin la composicidn de

capital
Sub-  Factor Investig. Control de
Total gerencial y desarr. calidad
1 2/ 3/
Sin asoc. intern. No Din. 23 7 7 15
Din. 16 10 8 13
Asoc. internac. No Din. 5 3 1 3
Din. 5 3 4 4
Filial emp. ext. No Din. 0 0 0 0
Din. 4 4 3 4
Total 53 20 23 39

Notas:

1/ Total de empresas para las cuales se observa la presencia
del Factor Gerencial

2/ Total de empresas que poseen un adrea de Investigacidn y
Desarrotlo

3/ Total de empresas que poseen un &rea de Control de
Calidad

Fuente: Elaborado por CEPAL, Oficina de Montevideo, en base a
datos propios.
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Cuadro XXXIH

Porcentaje de exportaciones registrados por las IMSOA
por asociacidn internacional segun destino

Brasil Regién Economias
Industrializ.

Sin asoc.

internac. 55% 72% 14%
Con asoc internac:

No filial 37% 49% 17%
Filial 53% 73% 2%
Prom. total 52% 68% 13%

Fuente: Elaborado por CEPAL, Oficina de Montevideo, en
base a datos propios.
- -

C. PERFILES DE EXPANSION EXPORTADORA DE LA FIRMA

1. Las empresas exportadoras surgidas cn ¢l periodo de sustitucién de importaciones

Este grupo esta representado por 29 empresas encucstadas, de las cuales 15 han logrado un
muy buen desempefio exportador, las cuales ecstdn incluidas en la categoria de firmas
exportadoras dindmicas. Se trata dc empresas cspccializadas en diferentes rubros que cubren
las principales ramas industriales consideradas en csta investigacion, y particularmente las
curtiembres (4), las textiles de lana (6) y dc fibras artificialcs (5), productos farmacéuticos (5),
quimicas basicas (3), resinas (5), Pinturas (3), sector perfumeria y articulos de tocador (2).

La distincién entre empresas dindmicas y las otras, dc acuerdo a la performance y
estabilidad en su desempeiio exportador resulta pertinente. Este reagrupamiento permite
diferenciar un grupo especifico de empresas, que basan su estrategia comercial en una
diversificacion mayor, lo que resulta cn una menor dependencia hacia la Region, (solo 45%
de sus exportaciones se destinan hacia Brasil o Argentina), y que abordan con éxito los
mercados de economias industrializadas (23% dc sus exportaciones).

La mayorfa son grandes empresas para la escala dcl mercado local, y han logrado una alta
especializacién exportadora (51% de sus ventas totales se exportan en promedio). Este grupo
representa la articulacion principal de las exportaciones industriales uruguayas, y en particular
estas 15 empresas cubren el 78% dc las cxportacioncs acumuladas en el afio 1990 por las
empresas de la muestra.

2. La empresas exportadoras surgidas cn el periodo de promocién de exportaciones

En este caso se trata de un grupo de firmas que surgicron ¢n un periodo en el cual la politica
econdmica prioriz6 el desarrollo ccondémico dcl pais a partir del componente exportaciones
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de la demanda. La mayor parte de estas empresas surgicron en la década de los "80, y mas
particularmente en los afios recientes. En cste grupo resulta necesario diferenciar no solo en
funcién del desempeiio de la cmpresa como en el caso anterior, sino también es relevante
considerar el tipo de proyecto exportador.

En funci6n de ello sc ha considcrado separadamente aquellas empresas que surgen desde
el inicio con un proyecto principal o exclusivamente exportador. Este grupo se diferencia de
las restantes empresas por poscer un perfil de mayor especializacién exportadora (en
promedio el 85% dc las ventas sc oricntan al mercado internacional), con una estrategia
comercial orientada nctamente hacia economias industrializadas (el 54% de las exportaciones),
y con una inserci6n menor hacia la region (solo ¢l 36%) y estén practicamente ausentes del
mercado de Argentina.

3. Relacitn entre los exportadores recientes y las empresas experimentadas.

A partir de este reagrupamiento, surge la pregunta sobre una eventual vinculacién entre ambas
categorias de {irmas dinamicas, quc suponga un determinado proceso de aprendizaje a nivel
de la firma. Este proceso de aprendizaje implicaria por ejemplo, a partir de una situacién
inicial muy dependicnte de la Regién, y con una baja cspecializacion exportadora, una
evolucion hacia una diversificacién crecicnte de mercados, un mayor y mas eficiente empleo
de informacién de origen publico o privado, una mayor espccializacion exportadora, y una
tendencia a aumentar su tamaiio exportador.

“En este contexto, y a partir de la observacion sc plantea la necesidades de hacer algunas
precisiones sobre el rol de la Region y los acuerdos comerciales con los paises vecinos en
tanto factores de estimulo y de aprendizaje. Sc debe dilcrenciar, la situacién de las empresas
surgidas en el periodo de sustitucién de importaciones, de las que se inician bajo la politica
de promocioncs de exportaciones.

En el primer caso, los acuerdos comerciales con los paises de la region resultaron en uno
de los motivos preponderantes del entorno econdmico de la empresa que determind el inicio
de su actividad exportadora.

En ¢l caso de las ecmpresas surgidas con posterioridad a 1974, los motivos para el inicio
de la actividad exportadora se centran cn aspectos que estan referidos principalmente a
consideraciones de estrategia empresarial. Es intercsante hacer notar, que para este grupo la
influencia de los acuerdos como [actor dcterminante en la decisién de exportar, resulta
“altamente discriminador eatre firmas dindmicas y las otras.

‘La observaci6n de este resultado sugicre que ¢l rol de la Regién como ctapa inicial cn el

proceso de especializacion exportadora, sdlo se verifica para aquellas empresas que iniciaron
su actividad empresarial en la ctapa dc sustitucion dc importaciones.
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V1. ALGUNAS REFLEXIONES FINALES

Una de las observaciones centrales que surgen de este informe se vinculan con la existencia
de dos perfiles bien diferenciados de cmpresas cxportadoras exitosas; por un lado las firmas
que iniciaron su aclividad en cl periodo de sustitucion de importaciones, y por otro las
empresas que surgen cn el periodo de promocion dc exportaciones. Este reagrupamiento
permite considerar separadamente dos traycctorias cspecilicas de implementacién de un
proyecto exportador, las cuales cstan pautadas por motivaciones, y politicas empresariales
diferentes.

Las empresas que surgicron en cl periodo de sustilucion de importaciones, y orientadas
al mercado doméstico desarrollaron un proceso lento de especializacién exportadora en el cual
jugd un rol preponderante los acuerdos comerciales con los paises de la regién. El impacto
de la Region ha sido doble, primeramente jugd como uno de los motivos para iniciar el
proyecto exportador, y una vez iniciado ¢l proyecto cxportador, estos mercados brindaron el
marco para la necesaria adaptacién de la empresa a mercados més competitivos. Esta
categoria reagrupa un nimero importantc y variado de empresas, algunas especializadas en
productos manulacturados a base de maleria prima de origen agropecuario (IMOA), y otras
en productos manufacturados a basc de matcria prima no agropecuaria y principalmente
importada (IMSOA). La mitad de las cmpresas encuestadas que pertenecen a este grupo han
logrado mantener un fuerte dinamismo cxportador, aprovechando diversas oportunidades de
mercado para consolidar un flujo exportador creciente, y una fuerte especializacién
exportadora (en promedio estas firmas oricntan a la exportacién el 51% de sus ventas totales).
En la mayoria de los casos se trala de empresas de gran tamaifio para la escala local, y
representan la articulacion principal de las actuales cxportaciones industriales uruguayas (las
15 empresas dinamicas de esta catcgoria representan el 78% de las exportaciones acumuladas
del total de 53 empresas encuestadas).

El dinamismo de cstas empresas c¢sta asociado d¢ mancra significativa al rol critico jugado
por los gerentes seniors al frente de la conduccion de la firma. En el caso de las empresas
mas dindmicas, sc¢ verifica la presencia dc gerenles que mostraron poseer una fuerte
“orientacion internacional”, y una "amplitud dc crilerios” neccsaria para llevar adelante las
transformaciones requeridas a nivel dc la empresa para salir a vender a los mercados
internacionales. Estas transformaciones incluyen importantes cambios a nivel de la
organizacion de la empresa, como también un gran eslucrzo tecnolégico a nivel del proceso
productivo y de ventas. La importancia del factor gerencial en el desempefio de la firma
plantea la importancia de impulsar una politica dc respaldo a los diferentes programas de
formacidén empresarial, y de actividades de actualizacion gerencial. En particular se requiere
estimular actividades que promuevan entre los empresarios una mentalidad mas abierta al
mundo, mis sensible a las sefiales provenicntes de los mercados internacionales.

Entre las empresas que surgicron cn ¢l periodo de promocién de exportaciones, se destaca
la situacién de aqucllas firmas que desarrollan un proyecto netamente exportador. En este
caso sc observa un alto indice de cspecializacion cxportadora desde el inicio del proyecto, y
una estrategia de mercado menos orientada a la Regidn, y por una mayor penetracién de los
mercados de economias industrializadas. Los molivos dcterminantes para la decisién de
exportar en estas empresas se relacionan con [lactores relacionados directamente con la
estrategia de la firma: mejora de la productividad y mayor rentabilidad mediante la utilizaciéon
de técnicas mas intensivas cn capital. Los Acuerdos comerciales con los paises de la regién
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no tienen en general un impacto relevante cn ¢l caso de las empresas IMOA, y en ¢l caso de
las Quimicas y otras IMSOA, la Regién jugd un rol importante como mercado pero la
dependencia es significativamente menor.

Desde el punto de vista del monto de sus cxportaciones, estas empresas exportan en
promedio U$S 4.35 millones lo que las sita entrc las grandes exportadoras del pafs, y su
presencia en el universo de firmas cxportadoras c¢s relativamente importante, pero ese
influencia es afin mayormente cualitativa, ya que desde ¢l punto de vista cuantitativo su peso
en las exportaciones totales del pais atin ¢s marginal. La alta especializacién exportadora de
estas empresas estd asociada con la presencia de un area de control de calidad de la
produccion bien organizada. La importancia del esfuerzo tecnoldgico de estas empresas se
refleja en la presencia signiflicativa de un area de control de calidad, y en el tipo de control
realizado. En esta empresas el control que se realiza no se limita a la fase final, sino que el
mismo se efectiia también al inicio y durante todo cl proceso productivo.

En general, la existencia de un area dc Investigacion y Desarrollo en la empresa resulta
un criterio que diferencia claramentc aquellas cmpresas dindmicas de las que no lo son. Pero
es entre las empresas dindmicas originadas en ¢l periodo de sustitucion de importaciones,
donde con mas frecuencia se ha incorporado un drca especifica de 1&D. Este resultado no
es ajeno al hecho de que en este grupo sc encuentren las empresas de mayor tamaiio, y en
el cual todas las empresas responden haber realizado un cambio tecnoldgico en los Gltimos
cinco afos. Esta asociacién entre tamaiio de la empresa, y desarrollo de las dreas de Control
de Calidad y de Investigacidn y Desarrollo, senala la existencia de una escala minima por
debajo de la cual no resulta realizable una inversién cn un laboratorio propio de control de
calidad, o de investigacion y desarrollo. Es necesario llamar la atencion sobre la importancia
de superar ese umbral critico en lo que a tamaio se rcfiere, ya que ello representa una
limitacién a la estructuracion dentro de la empresa de arcas especializadas de apoyo a la
actividad exportadora. Una politica que incentive y promueva la asociacién entre empresas
podria ser una via para superar esta limitacion.

Un pais que necesita desarrollar su actividad exportadora en el contexto del comercio
internacional actual, requierc de una politica de apoyo decidido al esfuerzo tecnoldgico de las
firmas exportadoras. En este sentido, se debe reflorzar y promover nuevos nexos intermedios
a nivel de su sistema cientifico-tecnoldgico, en particular instituciones o laboratorios que
estimulen o respalden la innovacion tecnoldgica a nivel de la firma. De acuerdo a las
neccsidades plantecadas por las empresas exportadoras dinamicas encuestadas, y de la
experiencia internacional se requicre ampliar y desarrollar nuevos servicios tecnoldgicos de
calidad, y prestigio reconocidos a nivel internacional,
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ANEXO A

LISTA DE EMPRESAS DE LA MUESTRA SEGUN RAMA CIIU Rev.2

Rama 3211 - Hilados
Dancotex
Fibratex
Industria Textil del Este
Paylana
Tesal
Tuplan

Rama 3212 - Textil prendas
Hilotex
Suitex

Rama 3213 - Punto
Fashion Export
Pacu
Suymar
Textil La Paz

Rama 3214 - Tapiceria
Tapeti

Rama 3231 - Curticmbre
Curtifrance
Midobers
Qdisa
Paycuero
Seccondo y Roctti

Rama 3232 - Pcleteria
Olar
Naussa

Rama 3233 - Productos de cucro
Ahora
Laren
Toryal
Rosemark

Rama 3511 - Quimica basica
Amecrican Chemical
Efice cloro
Siner
Torrente

Rama 3512 - Abonos y plaguicidas

Duperial

Rama 3513 - Resina y fibras sintéticas

Alona

Celoprint

Fanacril

Ncosul

Olivera y Cia.
Polimcros Uruguayos
Sintéticos Slowak
Sudamtcx

Supervent

Rama 3521 - Pinturas

Pinturas Inca
Pinturas Industriales
Pinturcrias Colon
Riolsa

Rama 3522 - Farmacia

Anal6n

Laboratorio Dispert
Quimica Tec
Rhone Poulene
Rocmmers

Santa Elcna

Rama 3523 - Perfumeria

Eje Solar
Fortuna
Sudy Lever

Rama 3529 - Otras Industrias quimicas

Arycs
Bio Inter



ANEXO B

ENCUESTA INDUSTRIAL

CEPAL-UNION DE EXPORTADORES

CUESTIONARIO

NOVIEMBRE 1990
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I IDENTIFICACION DE LA EMPRESA

Razén social ....ioiiuicnernarniinecaaaanan

Domicilio administracion central:

Teléfono ............. vesenenesan

3. Afo de iniciacidon de actividades de la empresa

4. Tamafio de la empresa en 1981, o afo inicial si la

Afo

Tot
per

198..

al de empleados
manentes

ventas totales

(en miles de U$S corrientes)

creacion de la empresa es posterior:

I S O N |

5. Sector industrial de reciente desarrollo en la empresa (precisar cédigo NADE del producto):

Actividad Principal

L L ! l | 1 1| |

Afio Iniciacién
de actividades

N R — —

Lt 1 1 |

6. Su empresa posee alguln tipo de asociacidn internacional:

integrada a grupo internacional
licencia de fabricacion
trademarks

otro, especificar

7. Composicidén del capital de la empresa:

familiar

socios

Sociedad de acciones

filial de empresa extranjera
filial de empresa multinacional
otro, especificar
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1
1
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Porcentaje en el
total de ventas de

la empresa 1989
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8]

NN NN
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8. Antecedentes de propietarios/administradores:

Edad Nacionalidad Anos en Empresa Alguna vez Form.en el
la empresa anterior trabajé enemp. extranjero

internacional

$i  No

- propietario (1) T L L1 ..., 12 ...
- propietario (2) i e e 1 2 ..
- administrador (1) L1 L L ... 1 2 ... ..
- administrador (2) L1 L1 B 1 2 ...

11. CARACTERISTICAS DE LA EMPRESA
1. En gué momento del afio se hace el cierre de balance de la empresa: R
Mes

2. ¢Cudl es la relacidn entre exportaciones y ventas totales?. Sirvase detallarla para
el periodo indicado.

1989 1988 1987 1986 1985 1981
EXP/VEN L, L1 L, L1, L, (W (I
3. ¢Cudles son los cinco principales productos f/ que su empresa fabrica?
1 2 3 4 5
Producto:
i 1 [T T T [ T T N T O O Y Y T O VO O OO
Posiciodn

Arancelaria:

[ N A (N S U N Y S S NN NN N N AN NN U R ISVRN SN N SN SN AN S T R U SN HNN SO NN N N N D S N T N E B

Ventas totales
1989
(miles de N$):

N T U N SUNS U  UUNE Ay SN (U N Y SN (NN 5000 [y S IS [N NN S AN N AN Sy U Y NSO UURS S U N EN ey S S N TN N A

Volumen Fisico:

N O U Sy S Y N SN TS S | | SN TS TN W A NS N [ S NS SN S (N ey S OO O N O W |

Unidad de Volum.

U S Y 1O U e S N N S N OV 0 S WO

2/ Utilice una definicion de producto comparable a la que se encuentra en el Cédigo
NADE de cxportacion.
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4. Identifique los cinco principales productos de exportacién en el afio 1989 y consigne
para cada uno de ellos la siguiente informacion:

1 2 3 4 5

Producto:

S N N N WU T N [y S U 25 Ny S T U O 00 O N O N N N [ oy vy [N N Y I U I |

Posicién
Arancelaria:

N (N N T [ S N N N [y N N T T N Y [ S O Y S N U Ty S Y S IO S B I I |

Exportacién 89 como %

de las ventas totales

Participacién insumos

en el valor Bruto de

Produccién (en %):

I_I_I'I_l L_..J.__Jl\__l I_I_.I,I_I L L1 1 1

Procedencia de insumos (en %):

1. Nacionales

I_I_i'l_l l_..L_1'I_I l___L.__J'L__I —1 3 _J L1 L]
2. lmportados

—_, —_t ) L L e, !,

3. Importados en
admisién temporaria:

L_L_I,L_l l__u,l_l L, I_._L__J'L__I I_I_III_J
S. En el afio 1989, ¢cual fue el no. de obreros y empleados en su émpresa?
Total Empleados Contratado, temporal
permanente o zafral

Personal de
Administracién

F

) e S S S I

Personal de
Produccién

|
E

Profesionales y/o
técnicos diplomados(*)

Ceerrciaaeneaas L N T R Lt 1 1 |
Cerearensesaaaas L S I S W
................ L N S S E Y N N
...... B Lt 1 [N S S B

(*) Especificar profesidén y mando en la empresa
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Para el ultimo ejercicio interesa conocer algunos ratios que describen la situacién
financiera de su empresa. _/

Ejercicio 198..... L
Venta total del afo / Deudas L1, 1%
Ganancia / Activo total L i, L1y
Deuda largo plazo / deuda total I, Ly

Capital, mads Reservas y utilidades no distribuidas (patrimonial) segin el ultimo
balance de la empresa (especificar a que ejercicio corresponde):

Ejercicio Capital Patrimonial
I T N B Y S N N KGO M N N O N N T T
en miles

I111. LA ACTIVIDAD EXPORTADORA

Especificar solamente para el afio de inicio de {a exportaciones de la empresa y para
1981 si exporto ese afio:

Ao inicial en 1981
Producto principal e L s EE S e B
Monto total exportado uss —L—1L 1 L1l J uss L—L L1 L 1 |
en miles en miles

Destino de exportaciones:

Argentina e L J 4

Brasil (A N L1,

Resto de A.Latina e, 1,

USA T T R Lol

CEE L, L L1 1,1

Resto del Mundo I (NS N gy B

iPor qué decidié su empresa comenzar a exportar?
Complete cada opcion con alguno de estos valores:
Muy Poco No
Importante Importante Importante Influyente

DEBIDO A:
(U
Los incentivos dados por la t-1J 1 2 3 4 L
politica de promocién de
exportaciones?
02
Subsidios (S 1 2 3 4 L
03
Reintegro o exenciones de R 1 2 3 4 ]
impuestos

Revise ¢l periodo del ¢jercicio, las unidades de medidas y si es posible adjunte un
Balance de su ecmpresa.
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Muy Poco No

DEBIDO A: Importante Importante Importante Influyente
04
Importacién de insumos I 1 2 3 4 (W
libres de aranceles
05
Para aprovechar el Ll 1 2 3 4 J
tratamiento preferencial de
los acuerdos comerciales
de Uruguay
06
Incrementar sus ventas bt 1 2 3 4 L

potenciales, posibilitar
nuevos proyectos de inversién,
y ampliar capacidad de
produccidn a futuro
07
Ubicar produccién que, L 1 2 3 4 L
dado los deprimidos niveles.
del mercado interno en ciertos
perfodos, no puede colocar.
08
Mejorar la productividad LA 1 2 3 4 L
y rentabilidad de su empresa
mediante la utilizacién de
técnicas intensivas en capital.

[
Ampliar las ventas efec- L 1 2 3 4 —J
tivas, incrementar los niveles
de utilizacién de la capacidad
instalada y reducir los costos
medios de producciodn.

(Si considera que existe algin otro motivo
que se ha omitido, seria de interés que lo
incluyera):

A su juicio, ¢cual de las siguientes acciones fue necesario implementar para penetrar
en los mercados externos?
Muy Poco No
Importante Importante Importante Influyente

Incrementar la producti- Lt 1 2 3 4 —
vidad para obtener mayor
competitividad.

Mejorar la calidad de (S 1 2 3 4 !
produccidn.
* Homogeneidad del producto
* pefinicion y apego a
parametros técnicos
(internacionalmente convenidos)
que hacen a la definicidn
del producto comercializado.

03
Cambiar las lineas de L1 1 2 3 4 [
produccién y fabricar nuevos
productos.

63



Muy Poco No
Importante Importante Importante Influyente

04
Modificacién en los envases 1! 1 2 3 4 L
y embalajes en los que se
presenta el producto.
0s
Montar nuevos canales de L 1 2 3 4 (-

comercializacidon que permitan
acceder a los mercados externos.

0o
Tener una estructura de L s 1 2 3 4 -
produccidn flexible permitiendo

modificaciones de las lineas de

produccidén de acuerdo a las

necesidades cambiantes

de los destinos de exportacion.

(Si considera que fue necesario alguna otra accién implementada y que se ha omitido,
seria de interés que lo incluyera):

.......................... L 1 2 3 4 —
.......................... Ll 1 2 3 4 —

A su juicio, ¢(la posibilidad de exportar requiere modificaciones en la modalidad de
funcionamiento tradicional?
Si No
2 |-
¢en cual de los siguientes sentidos?:

Muy Poco No
Importante Importante Importante Influyente

01
Incorporacién y adaptacién L1 1 2 3 4 )
de nuevas tecnologias

02
Alteraciones en la organi- L1 1 2 3 4 L
zacién de la produccién sin
modificar sustancialmente
el conjunto de técnicas empleadas

03

Mejorar la gestidén de la (SN 1 2 3 4 L
empresa profesionalizando el
drea de comercializacion
v 4
Incorporar nuevos servicios L1 1 2 3 4 (.

auxiliares a la produccion
(Por ejemplo: un departamento de
control de calidad,...)

A nivel de las relaciones laborales, ¢se realizaron algunos de los siguientes
cambios?:

Si No
Aumento del personal técnico 1 2 L
Personal obrero més calificado 1 2 —
Incrementos de salarios 1 2 L
Contratacién de personal obrero a destajo 1 2 L
Contratacion de servicios de otras
empresas 1 2 L
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A nivel de la organizacion empresarial, ;cudles
realizaron?: Si

Creacidn de nuevos departamentos alterando 1
el "organigrama" tradicional de su empresa

Modificacién de los mecanismos de decision
- mayor descentralizacion

—_

—

Modificacidn de los mecanismos de decisidn
- mayor centralizacidn

de

los siguientes cambios se

No

2 L
2 )
2 )

Cudles son sus principales fuentes de informacidn sobre tendencias, y posibilidades

de exportacion?:

01

Viajes al extranjero L
) 02

Visitas de clientes extranjeros (S ]
. 03

Investigaciones de mercado L1
A 04

Camaras Empresariales .
05

Servicios oficiales de informacién L

Otros (especificar):
L1

Si No

1 2 —
1 2 |-
1 2 !
1 2 L
1 2 L
1 2 e

Qué representa la Region (Brasil, Argentina) en su actividad exportadora?:

Brasil
Si No
Una etapa inicial, primer paso para
acceder al mercado internacional 1 2
Un mercado doméstico ampliado 1 2
Un mercado competitivo 1 2
El mercado actual principal 1 2

Otro, especificar:
fresesannnae Ceeeresnreieinsisasaens 1 2

L L LL

L

I11.1 Aspectos Comerciales

Argentina

Si No

1 2 |-
1 2 —J
1 2 Lt
1 2 | -
1 2 !

Existe en su empresa una oficina dedicada especificamente a la actividad exportadora?

Si
1

No
2

[—

1.a En caso afirmativo, consigne su rango corresponiente:

Si
Gerencia 1
Departamento 1
Seccioén 1

1.b En caso negativo, quien se ocupa de la misma:

No
2
2
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¢ Qué porcentaje de sus exportaciones totales fueron comercializados a través de los
canales de distribucién siguientes ?

1981 1989

Empresas comercializadoras :

-internacionales L1 Ly L1 Ly

-nacionales L, Ly (S ) -}
Distribuidoras L Ly L1 Ly
Representantes en el exterior L, Ly L Ly
Casas matrices o filiales L1, L1y L1 Ly
Vendedorés directos L1 vy e} 1
Consignatarios L,y L1 L1y
Otros (especificar) :
........................ e N L1, Ly

Como concreté el primer negocio de exportacidén? (Especificar modalidad de blsqueda
de compradores)

Indicar el numero total de clientes
198... 1989 I

I R T I —

Qué porcentaje de los actuales clientes son antiguos y por cuanto tiempo:

de 1 a 5 afos L I Ly
de 5 a 10 afos s e e L 4
mas de 10 afos L1,y

Qué porcentaje del valor total exportado cubren los 5 principales clientes de su
empresa?
en 198... R gy % L1 1

en 1989 L1 1, L1y

¢Cuanto gasté su empresa en la promocién de sus productos en el exterior? (en
pocentaje de las exportaciones de 1989):

Lt 1 LIy

’

Estime (*) los gastos incurridos en tareas vinculadas a la actividad de exportacidn
durante el ano 1989.

En Uruguay En el exterior
(en miles de N$) (enmiles de U$S)

- Investigacidon de mercados
de exportacion N T Y [N SO N | L1 1 1 1 t |
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™

En Uruguay En el exterior

(en miles de N$) (enmiles de U$S)
- Publicidad y propaganda SR S R A RV EE T L4111
- Gastos en ferias
y exposiciones b 1 1 1 | Y S I N S -
- Viajes (realizados en
vinculacioén directa PR R WO D R D . - L 11411
a la exportacion)
- Distribucién de muestras L B AN N O S |
- Gastos de representaciodn (SR R U EAE IS T [E S Y |
- Sueldos y salarios del
personal vinculado B RS S R R [ R B N N o |
al drea de exportacidn
- Gastos en consultoria externa:
. Estudios de mercado IS N S O N W T Lt 1 11
. Capacitacidn —_ 4 1 1 1 | S S Y Y B
. otros IS I N IS N S NN B [EN VO I S N |
- Gastos de ingenieria e
investigacién R S — [N R T Y |
y desarrollo
- Otros (especificar) ....... e N Y S
[ T TN TR I N N B L1 1

Esta estimacidén debe efectuarse reflejando la magnitud de cada rubro, dejando de lado
su grado de precisién contable.

De los siguientes factores que se enumeran a continuacién, ¢cudl considera ha sido

una limitante para una mejor performance exportadora?

Complete cada opcidn con atguno de estos valores:
Muy Poco No
Importante Importante Importante Influyente

Adecuacidn de envases Ll 1 2 3 4 -
y embalajes
02
Transporte L 1 2 3 4 —
03
Control de calidad Ll 1 2 3 4 -
de productos
04
Calidad y disponibilidad 1 1 2 3 4 L
de insumos
0s
Mejor informacién Liy 1 2 3 4 —
de mercado
Q6
Problemas de tramitacion Ll 1 2 3 4 L

con las burocracias nacionales
(permisos, guias, certificaciones, etc.)

Otro, especificar
weeseaseasenttsansceacenas 1 2 - 3 4 [

b

111.2 INNOVACION Y CAMBIOS TECNOLOGICOS

En la expansidn exportadora de su empresa han intervenido diferentes factores.
Anote el 6rden de incidencia de cada uno de los factores siguientes :
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1.b

Incorporacion tecnolégica

Innovaciones en la organizacidn empresarial
Innovaciones en los procesos y disefos de productos
Innovacidn en el drea de comercializacidn

[CLL

Indique para el factor considerado como principal en 1.a su porcentaje
de incidencia
N
Su empresa ha realizado cambios tecnoldgicos en los ultimos cinco afios ?
1 2
(si) (no) L

En caso afirmativo, ;como se realizaron esos cambios tecnolégicos ?
Complete cada opcidn con alguno de estos valores:

Muy Poco No
Importante Importante Importante Influyente

Nuevas inversiones que L 1 2 3 4 L
incorporan la tecnologia
a adoptar.

- - - . . 0 2
Adquisicidn de licencias Lid 1 2 3 4 L
extranjeras.

03

Desarrollo de tecnologia N 1 2 3 4 L
propia.

Otros (especificar):

Identifique las fuentes de informacidn empleadas para la innovacion de sus productos
de exportacidén. En caso de ser mds de uno, ordénelos segin su importancia, asignando
1 a la mds significativa y asi susesivamente:

Es

- Casa matriz o firmas asociadas !
02

- Personal de ventas L LJ
) 03

- Oferentes de equipos y materiales i L
04

- Compradores locales o L
0s

- Compradores externos I L
i ; 06

- Publicaciones extranjeras L L
07

- Instituciones gubernamentales Ll —
L. N 03X

- Viajes al exterior del personal L L

- Otras (especificar)
-------------------------------------- l—L_I I_‘
L1 1 | —
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Existe en su empresa un area de Investigacion y Desarrollo.
1 2
(si) (no) L
En caso afirmativo, indicar

Gasto total en el &rea de [&D
(como % de las exportaciones) 1, Iy

Total de personas que trabajan en el drea e

Total de profesionales y técnicos diplomados(*)

.................... feeieeaees  — L
e eieiecserieeiii et eaaas " T —
............... Creteniseerae L L
.............................. . S —
ceeereseieaeas Ceriiienaaaen ] [
(*) Especificar profesidn y/o especializacidn

Existe en su empresa un drea de Controt de Calidad. , )

(si) (no) LA
En caso afirmativo, indicar

Gasto total en el drea de C. de Calidad
(como % de las exportaciones) —,

Total de personas que trabajan en el drea !

Total de profesionales y técnicos diplomados(*)

...... e reseereneeeaeaaas  — L
eeaeaeeeatrieeii i L e
....... e teerreieeiiieeees L i
.......... Ceeeetieiiienenes - i

Lt

(*) Especificar profesidon y/o especializacidn

El tipo de control de calidad efectuado sobre sus productos de exportacién ha sido:

Si No
1. Sobre todo el proceso productivo 1 2 o
2. Sobre el producto final 1 2 —
3. Por muestreo 1 2 L
4. Por inspeccidn de la produccion 1 2 —
5. Por laboratorio propio 1 2 L
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6. Por laboratorio de terceros 1 2

7. Bajo supervisién de los compradores del exterior 1 2

CLL

Indique la principal

7. En los Ultimos 5 afios su empresa celebré algin contrato de ticencia ?
1 2
(si) (no) L
En caso afirmativo, indique total de contratos segin el tipo, las condiciones y el
caréacter de los mismos:
Disefio Asist. Patentes Marcas
Técnica
Total de contratos de licencia
y transferencias de tecnologia
celebrados en los Ultimos cinco afos: 1 a4 1] 1.1
Contratos exclusivo para el mercado interno
y paises limitrofes IS Yy PO [N [y SN SN [ SN N
Contratos exclusivos para el mercado interno
y América Latina L J 4J 1 1 11
Contratos sin restricciones para
la exportacién | IS [N [ (N SN [ SV NN By S O |
Contratos gratuitos L+ o1 bt
Contratos con costo para la empresa L 1 L1
8. Indicar costo estimativo total de Licencias y transferencias de tecnologia celebrados
en los ultimos cinco afios:
milesdeU$s L —1 L 1 1 1 |
9. Indicar los pais de origen de la empresa licenciante en orden de importancia :
feeeseeesrenrecesannns teesteenans .
SassPecssasResssvenenaa esas e I_I_—I
trececrsseanesen teerrerecsnanans . L1
teetsranecaanes teeseecaaaaeeanann 1
PERSONA RESPONSABLE DE LA OBSERVACIONES :
INFORMACION
Nombre y Apellido
Firma
Fecha Sello
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Valores promedio registrados

ANEXO C

CATEGORIA
Sustituc|Sustituc|Prom-Exp|Prom-Exp|Otros Otros
dindmica|otros Neto-Din|Neto-Otr|dinamica|otros
Valor exportado en 1990 12164 623 4354 309 2873 268
Insumos sobre valor
bruto de produccién 46 .55 .33 .57 .37 .52
Porc de expo s/ventas .51 .29 .85 .63 37 .43
Porc de expo a Argentina .08 .20 .06 .01 NAA .13
Porc de expo a Brasil .37 .48 .30 .56 .37 .63
Porc de expo a ec.
indust. .23 .08 .57 .31 .18 .22
Porc de expo a la regidn 46 .68 .36 .57 .81 .76
Factor gerencial .73 .43 W43 .50 1.00
Motivo promocidn de
export. 47 .21 A 17
Motivo sustitucién de
export. .07 A
Motivo insumos 47 .36 I TA .25
Motivo acuerdos .60 .57 .29 .50 .33 .67
Motivo incremento ventas .87 .50 .43 .63 .67 .50
Motivo saturacién .60 .50 16 .63 .67
Motivo produccion .60 .36 14 .25 .33 .33
Motivo ecos de escala .80 .64 .29 .38 .33 .67
Accion mejora calidad .93 .50 .86 .63 .67 .67
Accién aumento
produccidn .73 .50 .43 .50 .33
Accidén mejora packing .20 .29 .67 A7
Accién cambio canal .80 .36 .29 .63 .33 .50
Accién aumento
flexibilidad .93 .50 N .63 .33 .33
Accién aumento
productividad .93 .50 .43 .50 .33 A7
Investigacion de mercado .73 .29 .57 .38 .33 .33
Visita de clientes .73 .57 .86 .63 .67 .50
Cambio técnico 1.00 .79 .71 .63 .50
Investigacion y
desarrollo .67 .43 .57 .13 .33 A7
Control de calidad .80 .71 .86 .50 1.00 .67
Control sobre proceso .60 .93 .86 .50 .67 .33
Control sobre finat .93 .64 .86 .38 .33 .67
Control por muestra .53 .57 .43 .13 .67 A7
Control por inspecciodn .53 .43 .43 .38 .67
Control por laboratorio
propio .93 .93 .71 .25 1.00
Control por laborat de
terceros .33 .36 .29 A7
Control por supervisiodn
de cliente .27 .29 .71
Personal técnico 9.60 3.14 5.14 1.13 8.33 .67
Personal de produccidn 337.13 68.14 97.57 10.50 65.67 27.60
Personal administrativo 74.00 20.07 11.57 4.83 13.67 7.50
Nimero de clientes 1989 | 122.7 10.71 18.71 8.57 8.00 12.83
a/ miles de U$S
b/ en %
c/ % de empresas que contestaron afirmativamente
d/ nimero de personas o clientes promedio
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ANEXO D
A. MODELO DE PROBABILIDAD DE SER UNA FIRMA DINAMICA

La metodologia que se utiliza en esta seccion consiste en disefiar un modelo que explique
adecuadamente la probabilidad de que una empresa exportadora sea una firma dindmica a partir
de sus caracteristicas propias, o de los elementos claves que perfilan su estrategia global
como empresa. Un modelo de tipo seleccién binaria (modelo Logit) ha sido utilizado para
explicar el efecto de las variables independientes sobre la probabilidad de ser una empresa
dinamica. Una metodologia similar se utilizé en un estudio anterior para explicar el desempefio
exportador de la firma uruguaya a partir del tamahio exportador y la naturaleza del producto
comercializado (Roche y Vaitlant 1990).

Prob(Y=1) = F(X,B) (1)

En el caso del modelo Logit, la funcidn de distribucidn esta definida de la manera siguiente:

FXPB) = 1 @)
donde: Y=1 {a empresa es dinadmica
X vector de caracteristicas y de factores que identifican
la estrategia de la empresa.
F funcion de distribucién de probabil idad
exp(.) funcidén Exponencial
B vector de parametros asociados a X

Este enfoque nos permite individualizar aquellas caracteristicas mds salientes de la
estrategia de la empresa, y comparar los factores mas influyentes sobre el desempefio exitoso
de la misma en la actividad exportadora. Este modelo se estima separadamente para cada uno
de los dos grupos de dinamicas de interés identificados; por un lado, las "dinamicas" que
iniciaron su actividad en el periodo de sustitucién de importaciones; y por otro, las
#dindmicas” que lo hicieron en el periodo reciente de promocidén de exportaciones. Ello nos
permitird confrontar ambos grupos e identificar sus especificidades.

La ventaja de la utilizacidon de estos modelos con respecto al andlisis descriptivo
anterior estd relacionada con la posibilidad de realizar una confrontacion simultdnea de todos
los factores, y de esta manera aislar aquellos efectos no redundantes.

1. Algunos aspectos metodolégicos

Varias versiones del modelo fueron estimados, y se selecciond la mejor especificacién de
acuerdo a su poder explicativo.

En el caso de las variables independientes continuas (es decir: Personal de
produccidén, personal técnico, porcentaje de exportaciones sobre venta total) se calculé la
elasticidad de impactos por considerar que es el parametro mas pertinente. La elasticidad
permite calcular el impacto sobre la probabilidad de ser dindmica a partir de una modificacién
de 1% en la variable explicativa. En el caso de las variables discretas el concepto de
elasticidad no se aplica al no poder considerar pequefios cambios en la misma por su naturaleza
cualitativa, por lo tanto se procedié a calcular la probabilidad marginal de la misma. La
probabilidad marginal de ser dindmica se computé como la variacidén de probabilidad cuando la
variable explicativa discreta pasa de 0 a 1.

En los cuadros se muestran también el porcentaje de aciertos del modelo como una
medida de poder explicativo del modelo. El cédlculo de la elasticidad de la probabilidad con
respecto a una variable continua en el caso en que F(.) es la funcidn logistica, responde a
la siguiente especificacion:

Be SEOBL X povnst - roxpynp,

ox, y y

donde: E= elasticidad
8= vector de pardmetros
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X= vector de observaciones

F=  funcidn de distribucién de probabilidad logistica
x= media aritmética de la variable X,

y= media aritmética de Y

La probabilidad marginal:
PMg(x)=F(XP) |, .-~F(XB)|, 0

donde: PMg= probabilidad marginal
B= vector de parametros
x, = media aritmética de X, condicional a y=1.

Por otra parte se calculé una medida de ajuste del modelo propuesto. Para ello se
utilizé el R? de Efron segun ta especificacion que figura en Amemiya 1981 (Journal of Economic

Literature, Vol XIX, Qualitative Response Models).
n

E 0;-F, i)2

R? de Efron:1- 1n
Z (.Y,' ';)2

i

donde: y= observacién i de la variable dependiente
F= funcidn de distribucion de la probabilidad logistica para la observacién i

2. Principales resultados.

La probabilidad de ser dindmica se estudié separadamente para cada uno de los grupos de
empresas. Por un lado, se analizé las variables que mejor caracterizaban a las empresas
dindmicas nacidas en el periodo de sustitucion de importaciones. Luego, se procedié a evaluar
aquel las variables que poseian un mayor impacto sobre la probabilidad de ser dindmica entre
las firmas que inician su actividad empresarial en el periodo de promocién de exportaciones.
El modelo reproduce de una manera articulada y sintética algunas de las principales
observaciones anotadas anteriormente sobre este grupo de empresas.

Cuadro 1

- e -

Variables utilizadas en los modelos )

Nombre Tipo Descripcion

SUBVED Binaria SUBVED=1 si la firma es dinamica del periodo de
sustitucion de importaciones

PREXPV Binaria PREXPV=1 si la firma es dindmica del perfodo de
promocidn de exportaciones

PSPROD Continua Numero de personas ocupadas en la produccién,

PSTECN Continua Nimero de personas ocupadas en caracter de
técnicos.,

PXVTA Continua Porcentaje de exportaciones sobre venta.

PCXVTA Binaria PCXVTA=1 si PXVTA > 70%.

PREG90 Continua Porcentaje de exportaciones a Argentina vy
Brasil.

PECIND Continua Porcentaje de exportaciones a economfas

industrializadas (USA,CANADA,CEE).

MACUE Binaria MACUE=1 si encuentra en los acuerdos comerciales
un motivo para iniciar su experiencia
exportadora.

AFLEXI Binaria AFLEXI=1 si debié flexibilizar su estructura de

produccidén para poder exportar.
CcTsup Binaria CTSUP=1 si opté por el control por supervision

de clientes como modalidad de control.
TR AR
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a. Las dindmicas del periodo de sustitucidon de importaciones

Los resultados de la estimacion se reproducen en el Cuadro 11. A pesar del numero escaso de
observaciones el modelo ajusta relativamente bien, el porcentaje de aciertos es de 94%, y el
estadistico de bondad R? es de 72%.

Cuadro 11
]

Resultados de la estimacién para las empresas
dinamicas del periodo de sustitucién de

importaciones

Variable dependiente: SUBVED

Variable Coeficiente Std Err T-Stat
c -3.4143 1.8553 -1.8403
AFLEXI 3.0146 1.6975 1.7759
PSPROD 0.0150 0.0072 2.0766
MACUE - 3.0197 1.6059 1.8804
PSTECN 0.2857 0.1486 1.9225
PXVTA -3.0992 2.0219 -1.5328
PCREG? -1.2519 0.7391 -1.6937

Casos con Subved=1: 15
Casos con Subved=0: 38

Total de casos: 53

Log likelihood: -11.3450
Porcentaje de aciertos: 94.3%
Suma del cuadrado de residuos: 3.0337
R? de Efron: 0.7179

Elasticidad y probabilidad margina}

Variable Elasticidad Probabilidad

marginal
AFLEXI --- 0.2188
PSPROD 0.7004 ---
MACUE --- 0.0841
PSTECN 0.4941 ---
PXVTA -0.5396 ---
PCREG9Y -1.4216 ---

Fuente: Elaborado por CEPAL, Oficina de
Montevideo, en base a datos propios.
—

Las variables fueron retenidas en la especificacidon final a partir de su impacto sobre
la probabilidad de ser dindmica del periodo de sustitucion (SUBVED).

Caracteristica de la empresa:

Se trata de empresas de tamafo grande, la elasticidad de la variable Personal de producciodn
(PSPROD) es positiva de 70%. Por otra parte, estas firmas no se caracterizan por una alta
especializacidn exportadora, véase el impacto negativo de la variable PXVTA, cuya elasticidad
representa -54%..

Decisidén de exportar:

Entre los motivos de exportacién que mejor discrimina, aparece el aprovechamiento de las

preferencias otorgadas por tos acuerdos comerciales (MACUE), con una probabilidad marginal
de 8%.
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Impacto de la especializacidon exportadora en la organizacién de la empresa:

La especializacidn exportadora indujo en estas empresas cambios en la estructura de produccién
hacia una mayor flexibilidad en sus lineas de produccidén de acuerdo a las necesidades del
mercado de destino. La variable AFLEX! posee una probabilidad marginal relativamente elevada
calculada en 22%.

Estrategia mercado:

Si bien los Acuerdos comerciales juegan un rol significativo en la decisidn de iniciar las
exportaciones. El impacto de la regionalizacién en la estrategia mercado de la empresa tiene
un fuerte impacto negativo. Cuanto mayor sea el porcentaje de sus exportaciones destinadas
a la regién menor serd la probabilidad de encontrar una empresa dindmica del periodo de
sustitucion , y esto se refleja en una fuerte elasticidad asociada a la variable PCREG90 de
-1.42%.

Innovacion Tecnoldgica e 18&D:

La importancia del esfuerzo tecnoldgico de estas empresas se refleja en una presencia
relativamente importante de personal técnico; la elasticidad asociada a la variable PSTECN
es positiva pero de menor impacto (49%), que la variable asociada al total de personal
contratado directamente en la produccién (PSPROD).

b. Las dindmicas del periodo de promocidén de exportaciones que se inician con un proyecto
netamente exportador.

En este caso se procedié de manera similar al anterior, reteniéndose solo aquellas variables
con mayor poder explicativo. Los resultados de la estimacion se reproducen en el Cuadro §1}.
El ajuste del modelo es algo inferior al anterior, en este caso el porcentaje de aciertos es
de 91%, y el estadistico de bondad R? es de 38%.

Caracteristica de la empresa:

Estas empresas son de tamafio mediano, pero con una muy alta especializacidn exportadora. La
probabil idad marginal asociada a la variable PCXVTA (% de exportacién sobre ventas totales)
es elevada y estd en el entorno del 40%.

Decisidén de exportar:

Los motivos determinantes para la decisidn de exportar se relacionan con factores relacionados
directamente con la empresa: mejorar la productividad y rentabilidad de la misma mediante la
utilizacién de técnicas intensivas de capital. Los Acuerdos comerciales con los paises de la
regién no tienen un impacto relevante, y ello se refleja en un impacto negativo de la variable
MACUE con una baja probabilidad marginal de 4%.

Estrategia mercado:

Si bien el mercado de los paises vecinos representa un porcentaje importante, es relativamente
menos importante que la media de! universo. Pero uno de los aspectos especificos del perfil
mercado de estas empresas, estd relacionado con la importancia que adquieren los mercados de
las economfas industrializadas. La elasticidad asociada a la variable PECIND (% de las
exportaciones que se orientan hacia economfas industrializadas) tiene un fuerte impacto
positivo, ubicandose en el entorno del 215%.

Innovacién Tecnoldgica e 18D:

La alta especializacion exportadora de estas empresas estd asociada con la presencia de un
drea de control de calidad de la produccién bien organizada. La importancia del esfuerzo
tecnolégico de estas empresas se refleja en la presencia significativa de un drea de control
de calidad, y en el tipo de control realizado. En esta empresas el control que se realiza no
se limita a la fase final, sino a lo largo de todo el proceso productivo.

La variable correspondiente al bloque Control de calidad que resulta con mayor efecto
discriminante es la existencia del Control de calidad bajo supervision de los clientes
(CTSUP). La probabilidad marginal de esta variable representa 39%.



Cuadro 111
... - " -~ |
Modeto 1.

Variable dependiente: PREXPV
Variable Coeficiente Std Error T-Stat

c -4.3013 1.3282 -3.2385
MACUE -1.6671 1.3480 -1.2367
cTsup 3.2252 1.3160 2.4508
PCXVTA 2.8904 1.2582 2.2972

Casos con Prexpv=1: 7
Casos con Prexpv=0: 46

Total de casos: 53
Log tikelihood: -11.2837
Porcentaje de aciertos: 90.5%
Suma del cuadrado de residuos: 3.7008
R? de Efron: 0.3909
Modelo 2.

Variable dependiente: PREXPV
Variable Coeficiente Std Error T-Stat
[ -5.5775 1.6625 -3.3550
PECIND 1.9797  1.4695 1.3472
CTSUP 2.9254  1.2061 2.4296
PCXVTA 2.7066  1.2760 2.1211

Casos con Prexpv=i: 7
Casos con Prexpv=0: 46

Total de casos: 53
Log likelihood: -11.1694
Porcentaje de aciertos: 90.5%
Suma del cuadrado de residuos: 3.7654
R de Efron: 0.3802

Elasticidad y probabilidad marginat

Modeto 1 Modeio 2
Variable Etasticidad Probabilidad Probabi t idad
marginal marginal
PECIND 2.1461 --- ---
MACUE --- --- 0.1168 *
CTSupP --- 0.3847 0.4098
PCXVTA .- 0.4047 0.4232

Fuente: Elaborado por CEPAL, Oficina de Montevideo, en base a datos
propios.
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