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Introduccién

Este trabajo se inscribe en los estudios sobre exportaciones
industriales Pymes que se realiza en el Proyecto sobre Promocidn de
las exportaciones del Ministerio de Relaciones Exteriores, Comercio
Internacional y Culto junto con la CEPAL y el PNUD.

El objetivo del estudio es analizar la performance exportadora
de un grupo de firmas Pymes, detectar los ejes de sus ventajas y
desventajas competitivas, identificar los principales obstéaculos en
la gestidn exportadora y examinar las areas de posible cooperacién
para fortalecer su insercidn externa. A los efectos de estos
estudios se ha asumido que una empresa Pymex es agquella firma que
exporta anualmente un volumen total inferior a 2,0 millones de
dbélares, considerandose exportadores medianos a aquellas compaifiias
que no superan los 5,0 millones anuales.

Este diagndéstico de la situacidén de comercio exterior Pyme se
realizé conjuntamente con 1las empresas pequefias y medianas,
mediante una serie de entrevistas y encuestas. Se agradece a los
empresarios el tiempo dedicado a esta tarea. El1 trabajo de
investigacién bédsica fue realizado por Rubén Ascua.



A. Datos generales sobre las exportaciones metalmecanicas Pymes

1. Las exportaciones metalmecanicas, excluyendo 1las industrias
bdsicas de hierro y acero, superaron, en 1993, los 1600 millones de
délares, cifra que es aproximadamente el doble de las exportaciones
del sector en 1990. Debe sefialarse, asimismo, que gran parte del
incremento de las exportaciones industriales metalmecanica son
explicadas por el fuertisimo aumento del comercio del complejo
automotriz, que explica mas del 75% del incremento en valores
absolutos.

2. Las exportaciones de empresas Pymex metalmecanicas totalizaban,
en 1993, cerca del 17% del total exportado, participacién que ha
descendido en los Gltimos afios debido al incremento de los grandes
exportadores ligados al complejo automotriz. El1 nivel de la
partipacién Pymex aumenta considerablemente cuando sblo se analizan
las exportaciones al Mercosur, alcanzando participaciones cercanas
al 50% en los capitulos de herramientas, manufactura de metales,
maquinas y aparatos eléctricos. En el sector de maquinarias (bienes
de capital para la industria) y partes, la participacién de las
Pymex en el Mercosur era, en 1993, apenas inferior a 40%.

3. Las exportaciones metalmecanicas argentinas de bienes de capital
tienen un peso cercano al 5% del total importado en los mercados de
Brasil y Chile, siendo inferior al 0,1 % en el mercado de Estados
Unidos. En los dos primeros casos, la produccidén argentina compite
principalmente con las exportaciones estadounidenses, Jjaponesas,
alemanas e italianas, y con las exportaciones brasileras en el
mercado chileno. En el caso del mercado americano, las
exportaciones argentinas se ubican luego del puesto 30 en el
ranking de paises exportadores, no alcanzando a superar en ningan
caso el 2% del mercado de importaciones de rubros especificos
(apertura wutilizada 6 digitos del nomenclador de comercio
exterior). Por el contrario, tanto en los mercados chilenos como
brasileros, algunas exportaciones metalmecanicas argentinas
alcanzan posiciones superiores al 15% del mercado de bienes
importados, 1lo cual en el caso chileno representa una muy alta
participacién en el mercado total debido al peso que las
importaciones tienen en la oferta global del sector.
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4. El1 fuerte incremento de las exportaciones totales metalmecanicas
registrado entre 1992 y 1993 deriva de un aumento del comercio con
Brasil del orden de 400,0 millones de ddlares, del cual las Pymex
participaron con alrededor de un 12% (50 millones). A diferencia de
lo que sucede con el agregado total, el incremento de las
exportaciones Pymex metalmecénicas estda distribuido entre tres
mercados: Brasil (+30%), Uruguay (-30%) y Estados Unidos (20%). En
los paises limitrofes se registra una caida en términos absolutos
en 1993 en el comercio Pymex metalmecé&nico con Chile (-3,5 millones
de dblares).
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B. Algunos resultados basicos del proceso exportador

1. Se contactaron y encuestaron un conjunto de casi 20 firmas
pequefias y medianas industriales, correspondientes la mayoria de
ellas al Departamento de Castellanos, aunque se incluyeron algunos
casos relevantes de las localidades de Esperanza, Guadalupe Norte,
El Trebol y San Francisco (Cbérdoba). La mayoria de las firmas son
productoras de bienes metalmecanicos, tanto de partes y piezas como
de bienes finales, bienes de capital y de equipamiento industrial
a pedido.'/ La media de las empresas factura entre 2,0 y 5,0
millones de ddlares y genera una ocupacidn promedio entre 50 y 99
ocupados.?/

2. La casi totalidad de la muestra esta compuesta por empresas con
mas de cinco afios en el comercio exterior, resaltando en
comparacién con otras empresas Pymes metalmecdnicas su alto
coeficiente de exportacidén. Debe destacarse, asimismo, que son muy
pocos y marginales los casos de nuevos exportadores, posteriores a
1990. Por tal razdén, el incremento en los volGmenes exportados que
se detecta desde mediados de los afios ochenta, corresponde mas a
una profundizacidén del proceso de exportacién de firmas con
experiencia exportadora, que a la entrada de nuevas empresas. En
este aspecto se observa una diferencia con los sucedido a nivel
nacional en los ultimos afios; ya que desde 1988 se verifica a nivel
pais un fuerte aumento de pequefios exportadores, aunque una parte
significativa de los mismos no son empresas industriales sino
firmas comerciales que hacen comercio exterior de ocasién de
productos Pymes industriales, especialmente a paises limitrofes.

3. Durante 1los udltimos seis afios, este conjunto de firmas
incrementd, en promedio, sus exportaciones en términos absolutos y,
también, su coeficiente de exportacién. En 1989, por ejemplo, el
coeficiente medio del conjunto era inferior al 15% de 1la
facturacién, si bien el coeficiente ponderado por el volumen de las
firmas se ubicaba por sobre este nivel, debido a que los mds altos
coeficientes de exportacién se correspondian con las firmas de

1/ 86lo un caso corresponde a la fabricacién de Muebles.

2/ Algunas firmas de la muestra exceden el limite.
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mayores volimenes de facturacidén. En 1993, el coeficiente medio se
ubicaba en torno al 20% y las expectativas promedio para 1994-95
superan el 20% individual.

4., Estos valores indicarian que el volumen exportado por las firmas
con comercio internacional sobrepasa el 25% de 1lo facturado,
grupalmente. Esta cifra supera ampliamente al promedio nacional y
al correspondiente a firmas semejantes en el Gran Buenos Aires.
Debe destacarse que en la muestra analizada, dos empresas tienen un
coeficiente de exportacidén que supera el 50% y otras dos se ubican
en el tramo de 30-40%.

5. La gran mayoria de las empresas inicid su proceso de exportacién
luego de un periodo relativamente largo de operar exclusivamente en
el mercado interno. Si bien las condiciones de la economia nacional
e internacional eran considerablemente diferentes a las condiciones
que prevalecen actualmente, 2 firmas de las entrevistadas iniciaron
el comercio antes de cumplir 5 afios en la actividad productiva,
solo una de las cuales es de mas o menos reciente creacidén. Por el
contrario, el promedio de la muestra indica que en la mayoria de
las firmas mediaron 12 afios entre los afios de inicio de fabricacién
y exportacidén. La mayor parte de las firmas fueron creadas entre
los afos 1950 y 1970, aunque en algunos casos se observan
posteriormente cambios patrimoniales e institucionales importantes.
Los dos periodos que registran 1la mayor entrada de nuevos
exportadores son 1970-78 y 1985-90.

6. En el grupo encuestado de firmas Pymes se verifica cierta
relacién positiva entre tamafio de firma y coeficiente de
exportacidén. Las mayores empresas por facturacidén y ocupacién
registran 1los coeficientes mas altos; sin embargo existen
excepciones inversas, dado que con bajo coeficiente de exportacién
se han detectado firmas de tamafio medio. Debido al predominio de
formas individuales de materializar el comercio exterior (véase
puntos 11 al 13 de esta seccidén), el tamafio de las firmas opera
como un limite, es decir como un umbral minimo debajo del cudl las
operaciones de comercio exterior no resultan econdédmicamente
rentables debido a los altos costos implicitos en exportaciones de
bajo nivel unitario y en muy pequefios volGmenes.
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7. El1 grueso de las empresas entrevistadas participa en mercados
internos abiertos, con presencia de otros competidores argentinos
y extranjeros. En los 1dltimos afios se han ampliado 1las
importaciones de sus productos semejantes. En el mercado interno
las firmas identifican como principales ventajas competitivas: la
prestacién de servicios post-venta, los plazos y volGmenes de
entrega, la calidad y en ciertos casos, los precios. Por lo general
se identificaron como desventajas claras las condiciones de
financiamiento ofrecidos por los competidores extranjeros y en
ciertos casos el precio final y la marca, especialmente cuando la
firma argentina compite con una firma transnacional que tiene
marcas difundidas en varios mercados.

8. Alrededor del 40% de las firmas exportan casi todos los bienes
que fabrican. Un sesenta por ciento, por el contrario sbélo exporta
algunos de los bienes que produce habitualmente. Varias de las
firmas identificadas en este Gltimo grupo sefialdé que carece de
informacién suficiente para evaluar la potencialidad exportable de
los productos no comercializados. En principio se puede suponer que
estos enfrentan algin problema de competencia, de lo contrario
participarian en la oferta exportable.

9. Por lo general, los productos ofrecidos en el mercado externo
han sido adaptados a las necesidades de los mercados de los otros
paises. Este proceso ha implicado dos grupos de acciones: por un
lado, la materializacidén de la adaptacidédn misma (modificacidén de
disefio, adaptacién al consumidor extranjero, certificacién de
calidad) y por otro lado la introduccién de cambios organizativos
de fabricacidén internos que implicaron la adquisicién de nuevo
equipamiento, capacitacidén de técnicos, modificaciones del proceso
productivo intra-planta, introduccién de programas de calidad, etc.
En ambos casos se ha debido afrontar el costo financiero de estas
modificaciones y solucidén técnica y recursos humanos.

10. La mayoria de las firmas entrevistadas no tienen ninguna
especializacién por mercados externos, operando en distintos
mercados simultaneamente. Por lo general, las empresas operan en
varios paises de América Latina (Uruguay, Brasil, Chile, Paraguay,
Bolivia); en algunos casos, se agrega Estados Unidos o algun pais
europeo. A diferencia de lo que sucede con la mayoria de las Pymes
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metalmecanicas nacionales que tienden a atender con gran peso a un
par de mercados (Chile/Brasil), las empresas Pymex de esta regidn
han profundizado su participacidén simultdnea en varios mercados.
La modalidad organizativa del comercio y el hecho de privilegiar
relaciones directas con minimos de intermediacidén explica este
patrén de insercidén externa.

11. Aunque hay un predominio de utilizacidén de canales de
comercializacién directos o una fuerte participacién en la gestidn
de venta externa, se observa cierta diferencia entre las empresas
cuyo principalmente mercado es Chile, de aquellas firmas que se
orientan a Estados Unidos, paises europeos y Brasil. En este Gltimo
mercado, las firmas entrevistadas utilizan como canal principal la
figura del "distribuidor", especialmente por 1la necesidad de
proveer servicios de post-venta, tener mejor informacidén de
competidores, promover el producto y para captar nuevos clientes.
La tarea de seleccidn del distribuidor requiridé bastante tiempo, en
los casos que no disponian de buena informacidén del mercado, tanto
para su seleccidn como para las tareas de capacitacidén necesarias.
A juicio de algunas empresas, las ferias y exposiciones fueron una
buena oportunidad para contactar posible distribuidores. Pocas
empresas han modificado su canal de distribucién en los Gltimos
afios a pesar que se han indicado problemas y dificultades
operativas. En pocos casos se cuenta con informacién que permita
una reevaluacidn del canal a partir de la consolidacidén y expansién
MERCOSUR.

12. En el mercado chileno, las firmas Pymes argentinas actuan de
forma directa, desde Rafaela, utilizando 1la representacidén en
Chile, en 1los pocos casos donde 1la hay, como una simple
intermediacién de venta. S6lo las empresas que han penetrado al
mercado desde hace un tiempo prolongado y que operan con varios
mercados latinoamericanos de forma simultdnea han logrado
desarrollar una red de reprensentaciones, lo cual les ha permitido
captar nuevos negocios y mejorar los contactos directos con los
clientes. Es evidente que el tipo de producto exportado influye en
la organizacidén del esquema de comercializacidén y representacién
externa.
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13. En la comercializacidén a Estados Unidos se utilizan diferentes
modalidades dependiendo del producto manufacturado, de 1la
importancia relativa del mercado americano para la empresa
argentina y de la estrategia futura; aunque la mayoria de las
firmas privilegia 1la relacidn directa. De todas maneras, se
detectaron algin caso de exportacién via "trading", el uso de
distribuidores y empresas que han desarrollado una base operativa
en USA. Las empresas enfatizan la relacidén personal con el cliente
como mecanismo para ganar "percepcién" del mercado, mayor acceso a
informacidén comercial y mejorar el conocimiento del funcionamiento
del mercado competidor extranjero.

14. Como se concluye de los casos anteriores, las empresas Pymes
metalmecanicas no participan de modalidades de exportacién
conjunta, sea ésta un consorcio, sociedad de exportacién,
utilizacidén conjunta de agentes, sociedad de promocién comercial,
etc. Algunas firmas mencionan haber integrado su participacién en
exposiciones o ferias internacionales promocionadas
institucionalmente desde 1la Provincia o asociacidén empresarial
local (Camara de Comercio Exterior del Departamento de
Castellanos).

15. La mayoria de las firmas participa anualmente en ferias
internacionales, destacandose el caso de la FISA de Santiago de
Chile. La presencia en las ferias son a titulo de expositor y en
caracter de asistente. Varias empresas han resaltado esta forma de
participacidén, que permite hacer contactos, recopilar informacién,
-especialmente tecnoldgica, de competencia y de precios- y bajar
los costos de participacién.

16. Las empresas Pymes manifestaron las siguientes restricciones y
obstaculos como los principales elementos que mas dificultan 1la
profundizacidén de su proceso exportador:

a. Problemas de acceso a financiamiento competitivo para pre y post
exportaciones. Cerca del 75% de las empresas entrevistadas menciond
la carencia de disponibilidad de financiamiento apropiado,
comparable con el ofrecido por sus competidores externos, tanto en
términos de plazos como de tasas de interés. Por otra parte, se
indicdé que las normativas y los procedimientos de asignacién de
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créditos excluyen a las pequefias empresas (problemas de garantias).
En algunos casos, el problema del financiamiento se extiende a 1las
inversiones de reconversién productiva necesarias (ie: mejor
equipamiento) para mejorar la competitividad y reducir costos. A
juicio de muchas empresas el problema de financiamiento se agrava
en el interior del pais en comparacién con la regién del Gran
Buenos Aires.

b. Algunas empresas, especialmente las mas pequefias y las que hacen
muchos embarques anuales, indicaron que 1los costos operativos
bancarios son elevados, si bien habian descendido. (La mayoria de
las firmas opera en cobranzas con cartas de crédito). Diversos
“costos argentinos', incluyendo 1la presencia de asimetrias
significativas en el costo de fletes y transporte han sido
reiterados.

c. Las carencia de informacidén comercial adecuada fueron
manifestadas como limitaciones por mds de la mitad de las firmas
entrevistadas. A varias empresas les ha resultado muy dificultoso
y costoso acceder a informacidn sobre potenciales demandantes
externos, caracteristicas de algunos mercados (reiteradamente se
menciona Brasil), identificacién de canales de distribucidn, etc.
Por lo general las firmas no acceden a bancos de informacidn
externos que le simplifiquen el primer acercamiento a informacién
detallada de importadores, condiciones de funcionamiento de
mercados, precios, competidores, etc.

d. Mas de la mitad de las firmas indicd la necesidad de profundizar
las actividades de promocidén comercial externa para ampliar y
diversificar clientes y mercados. Esta situacién era especialmente
clara en las firmas que optaron por una gestién externa muy
centralizada y directa, ya que esta modalidad les limita el nGmero
de clientes externos que atienden.

e. Un conjunto significativo de problemas gira en torno de la
simplificacién administrativa en 1la operatoria de exportacién
(aduana argentina, admisién temporaria) o en el acceso a ciertos
mecanismos de promocién ( ie: especializacidédn productiva) En
general son considerados "engorrosos, lentos, burocraticos,
pesados"., Por el contrario varias empresas sefialaron que los
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instrumentos de promocidén mds directos funcionan de forma adecuada
y correcta. (ie: sistema de reintegros).

f. Cerca de un 40% de las firmas entrevistadas manifesté como
restriccidén el escaso apoyo y soporte técnico institucional ptGblico
o mixto para adaptar estandares técnicos a las especificaciones de
sus clientes externos y para realizar certificaciones de calidad.
Esta limitacién se ve reforzada si se toma en cuenta que varias
empresas (30% de la muestra) sefilalaron problemas con la calidad de
sus productos en el mercado externo y cerca de un 40% de las firmas
indicé que debe compensar diferentes desventajas de sus productos
con menores precios. Para algunas firmas la desventaja competitiva
referia exclusivamente a las condiciones de financiamiento, pero en
otros <casos 1los problemas competitivos se vinculaban con
limitaciones de disefio y calidad.

17. Varias son las propuestas planteadas por las empresas para
fortalecer el proceso de exportaciédn:

a. Mejoramiento de 1la infraestructura institucional de apoyo y
servicios a la exportacidén. Si bien una gran parte de las empresas
no conoce todo el abanico de mecanismos de apoyo institucional, el
nivel de informacién es relativamente superior al observado en
otros paneles de empresas Pymes exportadoras (por ejemplo del Gran
Buenos Aires). Seguramente esto se debe a la accidén desarrollada
por camaras y asociaciones locales que son reconocidas por las
empresas como buenas herramientas y modalidades de trabajo. A este
respecto se sefiald, en algunas entrevistas, la necesidad de
descentralizar mds la accién de organismos nacionales para
facilitar el acceso a ciertos servicios (informacién) por parte de
las empresas Pymes del interior.

b. En el tema del financiamiento se citaron como propuestas:

. Una evaluacién especial de los Bancos para las empresas gue
exportan mas del 15% del total facturado, a fin de facilitar
los accesos crediticios. Esta idea se vincula con la propuesta
de "calificacién" de exportadores.
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° Ampliar las lineas de Pre y Pos financiacidén de exportaciones.
Las instituciones financieras oficiales deberian cubrir 1la
"posicidn que el sistemna financiero no ocupa." A los bancos
grandes no les interesa el financiamiento de Pymes.

c. Ampliar las acciones institucionales externas:

L Desarrollar una estrategia para fortalecer y mejorar 1la
"imagen pais". (La mitad de las empresas considerd que la
imagen pais es desfavorable en el exterior, aunque ha mejorado
dltimamente)

° Facilitar 1la ©participacién en exposiciones y ferias
internacionales especificas.

d. Encarar amplias acciones de capacitacién en el proceso de
exportacidn, orientadas a:

° Introducir a nuevos exportadores potenciales en el armado y
disefio de proyectos de exportacién. Promocidén de cursos
YPROEXPO" (Proyecto de Exportacidén) con el objetivo basico de
capacitar a empresarios y consultores en el disefio,
elaboracién, evaluacidén e implementacién de proyectos
concretos de comercializacidén externa.

° Capacitacién permanente en normativas de comercio exterior,
nuevos instrumentos de promocidn y gestiones de exportacién.

] Desarrollo de servicios de capacitacién que permitan el
mejoramiento de 1la calidad y estandares técnicos de 1los

productos exportables regionales.

o Capacitacién de operadores de bases de datos sectoriales y de
blisqueda de informacién.

U Capacitacién técnica de los agentes de venta.

e. Promocién de consultorias de asesoramiento técnico e informacidn
econdmica y de mercados:
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identificacién de productos y mercados exportables,
informacién sobre potenciales importadores,

informacién sobre precios en el exterior y condiciones
comerciales,

costos de exportaciédn, aranceles, fletes, margenes,
organizacidén de la operatoria,

difusidén y facilitacidén de acceso a bases de datos de comercio
exterior para ganar inteligencia de mercado.

asistencia técnica en la formulacidén y disefio de proyectos de
exportacidn.

Facilitacién de conformacidén de grupos, consorcios u otras

formas asociativas que permiten las exportaciones indirectas. Las
exportaciones en pequefias escalas deben superar obstaculos tipicos
del tamafio (costos excesivos por unidad de producto exportado de
gestidén externa de exportacidén) En algunos casos, la envergadura de
las acciones requeridas para iniciar una accién de promocidén
comercial externa supera ampliamente las capacidades individuales
de las empresas y por lo tanto se transforma en una dificultad sélo
superable de forma asociativa o colectiva.

g. 8implificacién administrativa

Agilizacidén expedientes de "especializacién industrial".
Reduccidn de costos de operacibén aduanera y bancaria.

s =

Agilizacidén del instrumentos de admisidén temporaria.






