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Resumen

El objetivo de este estudio es avanzar en la comprensién de la
problematica de las pequeiias y medianas firmas desde la perspectiva
de los eslabonamientos productivos. La hipdtesis que orienta este
andlisis es que la evolucién de estas firmas esta condicionada no
s6lo a partir de la evolucidén' del escenario macrosectorial sino
también como resultado de su interaccién con otras unidades
‘productivas, con quienes se articulan a través de diferentes
modalidades (relaciones de mercado, subcontratacioén, etc.).

La investigacién estd basada en una encuesta llevada a cabo en
doscientas PYMES metalmecanicas de la Provincia de Buenos Aires. En
la primera seccién se analiza. la insercién de 1las PYMES
‘metalmecanicas en las relaciones de subcontratacién. Posteriormente
se consideran los encadenamientos  por ventas de las empresas
encuestadas, con particular énfasis en aspectos tales como el grado
de concentracién de su cartera de clientes y su relacidén con el
tipo de bienes fabricados, naturaleza de los agentes con los que se
vinculan, diferencias segun tamano econdmico e importancia de la
produccién a pedido. En la seccidén siguiente se estudian las
principales caracteristicas de los eslabonamientos "hacia atras"
que incluye el andlisis de las articulaciones de estas actividades
' con el resto de la industria,las formas de compra predominantes y

‘las caracteristicas globales del pr1nc1pal mercado proveedor de
insumos.

- Las principales conclusiones del estudio son que la mayoria de
las PYMES encuestadas no participan de piramides de proveedores y
subcontratistas de las grandes firmas, asi como tampoco presentan
importantes articulaciones con mercados externos. En lo que se
refiere a las vinculaciones con los proveedores, sus condiciones de
acceso a los principales insumos resultan desfavorables debido a la
conjuncién de la estructura oligopélica de la oferta siderurgica

(principal mercado) y la reducida escala de.compras de las firmas
PYMES. .



Abstract

- The objective of this study is to further study the
problematic of Argentine SMFs from the perspective of productive
"linkages. The hypothesis orienting this analysis is that the
‘evolution process of SMFs undergoes limitations ' not -only due to
the national macroeconomic inestability but also as a result of the
SMF's interactions feature with other productive units, with which
they are articulated in different manners (i.e: market relations,
cooperative agreements, input subcontracting).

The research is based on a survey carried out on two hundred
small and medium sized metalworking enterprises, located in the
Province of Buenos Aires. In the first section, the insertion of
metalworking SMFs in subcontracting relationships is analyzed.
Thereafter, the forward linkages are considered, specially the
supplier -client relationship, the differences according to economic
size and the importance of tailored and: spe01fic purchase order
. production. -In the next section, the main characteristics of
backward linkages are studied, including an analysis of their
articulation with the steel metal-working industry' and the
predominant purchase features in the input supplier market.

; The princ1pal conclusion shows that the majority of the:
,surveyed SMFs metalworking plants are heither a part of a pyramid
"of suppliers and subcontractors of big firms, nor have they
important interrelations with foreign markets. In fact, they have
~a diversified 1local market strategy, including the spare part
niches. - Regarding their 'links with suppliers, they face
unfavourable conditions in. the procurement of main inputs due to
the oligopolic structure of the iron and steel industry and to the
reduced scale of purchase order put forward by the SMFs.



Introduccion

Desde mediados de 1la década del setenta, 1los paises
industrializados asisten a la crisis del modelo fordista de géstién
productiva y a la emergencia de un -nuevo paradigma tecno-
organizativo basado en una sistematica aplicacién de ciencia y
tecnologia informatica a la produccién de bienes y servicios. En
este contexto, ha surgido una vasta literatura que da cuenta de la
“reaparicioén" de plantas manufactureras de menor tamafio en los
paises de desarrollo mas avanzado (Brusco, 1982 y 1986; Cortellese,
1988; Sabel, 1988; Storey 1987, 1986 y 1983). La reemergencia de
las. Pymes no se manifiesta sin embargo en una mayor
desconcentracién industrial, sino en wuna tendencia a 1la
articulacién sistemdatica de estas firmas con empresas de mayor
envergadura y a la creacién de una trama intersectorial,
crecientemente compleja, de complementacién vy cooperacién
empresarial. Esto da lugar, en algunos caSos, a verdaderas redes
de firmas, entre las cuales se transmiten significativos flujos de
conocimiento técnico y pautas de funcionamiento econémico (Szarka,
1990; Hakansson 1989). La revalorizacién del espacio productivo de
las Pymes ha motivado a su vez, una revisién de 1la
conceptualizacién de ese tipo de firmas y la aparicién de un numero
importante de investigaciones que centran el andlisis en el estudio

de los encadenamientos productivos considerados en un sentido
amplio (Hakannson, 1989). ’

En Argentina, ia evolucioén del estrato Pyme, aparece como el
resultado de una combinatoria de factores que prevalecieron ante el
‘agotamiento del modelo de "“industrializacién sustitutiva" y ante la
ausencia de politicas oficiales éxplicitas para el sector. Como
manifestacion del proceso de reestructuracién se produce un cambio
en el tipo de actividades que ejercen el liderazgo industrial,
ejemplificado en el desplazamiento de la metalmecadnica, eje del
modelo de acumulacion hasta mediados de los setenta, hacia ramas de
bienes intermedios - capital-intensivas; con escasos efectos
indirectos sobre el resto de la economia (i.e. petroquimica,
aluminio, pasta para papel, siderurgia). La tendencia de estos
anos indicaria que las Pymes se consolidan en sectores‘productivos

rezagados en los que, con frecuencia, se verifica un retroceso de
grandes firmas. ' ‘
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El conocimiento acerca de las caracteristicas especificas de

las firmas pequefas y medianas y de las articulaciones de éstas con
las qrandes empresas es aun limitado. A la escasa disponibilidad
de estudios gue avancen en el mejoramiento de los criterios para la
definicién del tipo de firma, se agrega la limitacién resultante de
no considerar a estas embresas como parte de un espacio productivo
mayor, en el cual se materializan sus- eslabonamientos con otros
~agentes econdémicos. Esto hace que con frecuencia, las politiCas
que se implementan no partan de un conocimiento preciso sobre la
situacioéon y posicionamiento en el mercado de las firmas a las que
supuestamente se intenta beneficiar.

Parcialmente, esta situaciéon ha comenzado a cambiar en los
ultimos afos con el inicio de algunos trabajos ' que procuran
discutir una mas clara definicién del concepto de firmas Pymes y
del rol que éstas 6cupan en la estructura industrial (Kohanoff,
1985; Garcia, 1988; Lopez y Buonome, 1988; y Yoguel y Gatto, 1989a
Yy 1989b). La heterogeneidad que caracteriza al universo de las
pequeﬁaéVy medianas organizaciones y la complejidad para establecer
criterios de definicidn que rescaten la enorme variedad de agentes
tradicionalmente agrupados en la categoria "pequefas y medianas

empresas = industriales", plantean la necesidad de . encontrar
metodologias y pautas gque superen las clasificaciones basadas
exclusivamente en el corte ocupacional. Una  redefinicién de

caracter mas funcional de las Pymes es particularmente relevante™
cuando el objetivo del estudio se asocia con el diseno de
politicas.

En ese sentido, parece decisivo poder diferenciar aquellos
casos en los que las plantas pequefas y medianas presentan un alto
grado de dependencia respecto  de mercados de clientes vy de

proveedores de tipo oligopdélicos y oligopsénicos, de otros que
pueden ser caracterizados por una mayor concurrencia de empresas.
Asimismo, deberia tomarse en cuenta la existencia de distintos
tipos de situaciones y formas de merdadqs Y que dependen de las
. caracteristicas eStructurales de_las ramas consideradas (barreras
a la entrada, grado de concentracién, articulacion entre grandes
firmas y Pymes, heterogeneidad tecnolégica, tipo de vinculacién con
el mercado financiero, etc.) que condicionan los procesos de
acumulacioéon de capital de las firmas y limitan la factibilidad de
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llevar a cabo politicas para el sector con algun grado de éxito.

Este estudio integra un plan de investigaciones que partié de
una delimitacién mas precisa del estrato de pequenas y medianas
firmas (Yoguel y Gatto, 1989b).. . Una vez alcanzado este primer
objetivo, 1la reconstruccién de la identidad de las Pymes en el
escenario econémico hizo necesario incorporar al andlisis un
conjunto de variablés adicionales referidas a la historia de las
firmas, al tipo de empresario, al modelo organizativo de gestién
bajo el cual se procesan' las decisiones estratégicas, a - las
~caracteristicas del proceso de incorporacién de tecnologia y del
esquema productivo de la empresa. Este conjunto de aspectos, que
pueden ser considerados fundamentalmente endogenos, esta
fuertemente condicionado por el tipo de inserciodn de la empresa en
el tejido inte:organiiacional. En conSecuencia, el estudio de los
encadenamientos de 'las Pymes ofrece una perspectiva interesante
para examinar los diferentes tipos de interacciones
interempresariales y las caracteristicas de las relaciones
econdmicas que establecen las firmas Pymes en el mercado.

El bbjetivo de este estudio es avanzar .a un nivel
' microeconémico en la comprensién de la problemdtica de estas firmas
desde la perspectiva de los eslabonamientos productivos. La
hipétesis que orienta esta busqueda ' es que el proceso de
acumulacién de las pequefias y medianas firmas metalmecanicas sufre
condicionamientos no sélo a partir de la evolucioédn del escenario
macrosectorial sino stambién como resultado de su interaccién con
otras unidades productivas. En tal sentido, es posible realizar
una primera clasificacién de los encadenamientos de las firmas
encuestadas distinguiendo entre los vinculos de subcontratacién y
las relaciones de compra-venta con proveedores y clientes. Los
distintos tipos de insercién de las Pymes, en estas relaciones,
encierran a su vez diferentes riesgos y potencialidades para el
proceso de crecimiento de las mismas. La eleccién del sector
metalmecanico, se fundamenta en la importancia que reviste como
espacio sectorial ya que, a pesar de su retroceso, aun da cuenta de
cerca de un tercio de la produccién y del empleo industrial,
‘destacandose por su potencial de encadenamientos productivos, su
desarrollo tecnolégico ingenieril y su demanda de trabajo
calificado. '
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Esta investigaciodn se basa en una encuesta dirigida a cerca de
200 Pymes metalmecdnicas de 1la Provincia de Buenos Aires,
localizadas basicamente en el conurbano. En la primera seccién se
analiza la insercién de 1las empresas ‘en las relaciones de
subcontratacién. Las actividades metalmecdnicas brindan una amplia
posibilidad para desarrollar este tipo de mecanismos teniendo
repercusiones = significativas en términos de ganancias de
productividad y flexibilidad ante la demanda. Posteriormente el
andlisis se concentra en los encadenamientos que las empresas
encuestadas tienen por el lado de las ventas y en el exdamen del
perfil de exposicién de las mismas; elaborandose una tipologia de
situaciones basada en aspectos tales como el numero de clientes en
‘los que se concentran sus ventas, tipos de agentes con los que se
vinculan, diferencias segun tamano econdémico e importancia de la
produccién a pedido. En la seccidén siguiente se estudian 1las
principales caracteristicas de los eslabonamientos "hacia atras" de
estas firmas, lo cual incluye el estudio de las articulaciones de
estas actividades con el resto de la industria, las formas
predominantes de compra de insumos y las caracteristicas globales
del principal mercado proveedor de materias primas. Finalmente, se
presentan las conclusiones del trabajo en  relacién a las
restricciones que encuentran los distintos tipos de firmas
identificadas para su supervivencia, colocando particular énfasis
en la consideracién de sus posibilidades futuras de encarar el
proceso de internacionalizacién e integracioén. Al final del
trabajo se anexan apéndices que contienen una descripcién de 1la
muestra utilizada, de 1los indicadores construidos 'y de las
principales caracteristicas de las plantas encuestadas.
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1. Inserclon de las Pymes metalmecdnicas del Gran Buenos Aires en
las relacxones de subcontrataclon.

1.1 Algunas caracteristicas de la subcontratacién en las plantas
encuestadas. ‘ '

Una de las partlcularldades ‘del sector metalmecanlco es la
factlbllldad técnica y econdmica de fragmentar el proceso
productivo en etapas de relatlva autonomia Y discontinuas en el
tiempo y en el espacio. Esta caracteristica permite a las firmas
del sector externalizar parte de la produccién hacia otras "plantas
Yy talleres especializados en la fabricacién de partes y componentes
'y en la realizaciodn de procesos como fundicién, forja, tratamiento
térmico, etc.® de modo de ganar economias de escala vy
espegializaciéh (Katz, 1986). Esta condicién constituye 'la base
técnica sobre la cual se asienta la posibilidad de generar un
tejido de articulaciones entre plantas que realizan distintas
etapas productivas,‘que'confluyen en el ensamble de un bien final.

A peéar de 1la tendencia a identificar a 1la firma
subcontratante 'con una planta de dgran tamafio y a los
subcontratistas con las Pymes, la asociacién entre el rol en la
subcontratacion y tamafio econémico parecer ser mas compleja (Yoguel
y Kantis, 1990). La diversidad de agentes productivos y tipos de
vinculos verificados en este conjunto de relaciones dependerd de la
riqueza alcanzada por el desarrollo de los encadenamientos y del
nivel de especializacién de la estructura industrial. Asi, resulta
posible hallar subcontratistas de gran dimensién que realizan una
etapa especifica del proceso productivo, para la cual es necesario
contar con escalas minimas que no son alcanzadas en forma
‘individual por las firmas subcontratantes. En consecuencia, el
tipo de insercién de 1las pequefas y medianas firmas en las
relaciones de subcontratacioén pareceria depehder del gradb de
_'desarrollo alcanzado por este tipo de vinculos.

En tal sentido, cabria esperar que, en una estructura
'1ndustr1al mds especializada y compleja en encadenamientos, se
verificase una fuerte insercién de Pymes tanto en el rol de

subcontratistas como de subcontratantes, en el marco de cadenas
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productivas extensas. - Por el contrario, en una estructura
productiva con fuerte integracién vertical y bajo nivel de
especializacién este  tipo de vinculaciones parecen ser poco
relevantes. : - |

Los resultados de la encuesta permiten apreciar la importancia
de la produccioén de "trabajos a pedido' realizados por las: - firmas
entrevistadas (ver cuadro 1). En alrededor de dos tercios de las
plantas, la produccidén a pedido da cuenta de mas de la mitad del
valor de produccioén, siendo minoritario el grupo en el cual no se
registra produccién para terceros. Asimismo es posible afirmar que
la importancia de la produccién a pedido se vincula mas con el tipo
de bien fabricado que con el tamafo econdémico de las firmas
estudiadas y/o el grado de especializacién o diversificacion
productiva '. La importancia de la produccién a pedido es aun
mayor entre los productores de bienes de capital. Cerca del 81% de
éstos, facturan mas de la mitad de su produccidén en base a pedidos

frente al 57% de las plantas que fabrican bienes intermedios (ver
cuadros 2 y 3).

' La importancia del trabajo a pédido es independiente del

tamafho de planta en un sentido amplio (facturacién, ocupacién

e inversion) y del perfil de especializacidén o diversificacioén
productiva de las firmas. Estos resultados surgen de la estimaciodn
de los coeficientes de correlaciodn de Spearman y de la probabilidad
de aceptar la hipotesis de no asociacién.



7

CUADRO 1: Distribucién de establecimientos sequn el peso de 1la

producciéon a pedido y de 1la subcontratacién hacia
terceras firmas.

Porcentaje » Importancia de la produccion a pedido
Subcontratado a : {porcentaje de la produccién) N
otras firmas .
0 1-20 21-50 51-70 +70 Total
0 22 11 8 9 50 100
1-10 6 9 8 2 3 56
11-30 1 1 1 2 17 22
31-50 ’ 0 1 1 1 3 6
“+ 50 0 o 0 1 1 2
Total 29 - 22 18 15 102 186

Fuente: Elaboracion propia en base a datos de la encuesta a las PYMES metalmecanicas del Gran Buenos Aires.

CUADRO 2: Distribucidn de establecimientos productores de bienes de

capital segun el peso de la produccién a pedido y de la
subcontratacion hacia terceras firmas.

Porcentaje ‘ Importancia de la produccién a pedido
Subcontratado a (porcentaje de la produccion)
otras firmas
0 1-20 21-50. 51-70 +70 Total
0 2 3 2 2 16 25
1-10 2 0 1 1 1 15 \
11-30 0 0 0 0 10 10
31-50 o 0 Q 2 2 4
+ 50 0 ] t] 1 0 1
Total 4 3 3 6 39 55

fuente: Ver Cuadro 1.
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CUADRO 3: Distribucién de establecimientos productores de bienes

intermedios seqin el peso de la produccion a pedldo y de
la subcontratacion hacia terceras firmas.

Porcentaje ' A ‘, . Importancia de la producciéon a pedido
Subcontratado a (porcentaje de la produccion)
otras firmas : :
| 0 1-20 21-50 51-70 + 70 Yotal
] ; 19 . 7 6 7 ' 33 ’ 72
1-10 : 3 8 7 1 20 39
11-30 | 1 1 R 2 7 12
31-50 0 1 1 1 1 4
+ 50 0 0 0 " 0 1 1
Total 23 715 " 62 128

Fuente: Ver Cuadro‘1.

La situacién es claramente diferente si, por el contrario, se
analiza la participacién de las plantas como generadoras de érdenes
de trabajo hacia otros establecimientos. En la mayoria de los
casos los niveles de subcontrataciodn son practicamente
inexistentes. En efecto, en aigo mas de la mitad de las plantas no
existe subcontratacién hacia terceros, mientras que en un tercio de
las mismas no llega al 10% de su produccion.

Cabe sefialar que, al igual que en los encadenamientos "hacia
adelante", los niveles de subcontratacién son relativamente-
superiores en las firmas productoras de bienes de capital. Este
hecho podria deberse, al menos parcialmente, a la presencia en
algunos de estos bienes de partes mecénicas electrénicas y a la
realizacién de subprocesos que favorecen una mayor desintegracién
del 'esquema"productivo., Asi, mientras un cuarto de estos
establecimientos subcontratan hacia terceros mas del 10% de su
valor de produccidén, apenas el 15% de las firmas que producen
‘bienes intermedios superan dicho nivel.

No obstante, en ambos casos, la proporcién de plantas gue no
realizan subcontratacioén hacia terceros es muy elevada, lo que no
es mas que la confirmacion de una de las caracteristicas del tejido
industrial argentino: reducido nivel de subcontratacién y de



vinculacién entre las firmas °2. La relevancia que alcanza la
produccién de pedidos y la escasa importancia de la subcontratacién
hacia terceras firmas, ©parece <confirmar gque las Pymes

metalmecanicas ocupan un rol mas destacado como subcontratistas que
como generadoras de este tipo de vinculos.

En este sentido resulta ilustrativo considerar la reducida
preééncia de plantas que registran conjuntamente importantes
niveles de produccidén a pedido y encargan trabajos a terceros en
proporciones elevadas. Soélo 33 de las 188 firmas facturan mas del
50% a pedido y subcontratan al menos el 10% de su produccidn. La
pertenencia a este grupo, esta positivamente asociada con el nivel
de facturacién y el numero de gerencias, lo cual parece indicar que
una condicién necesaria para fragmentar y delegar hacia terceros
parte del proceso productivo es la existencia de cierta complejidad'
organizativa que garantice el control del proceso en su conjunto y

que. reduzca proporcionalmente los costos transaccionales
involucrados 3.

En relacion al tipo de bien fabricado, la participacion
relativa de los productores‘de bienes de capital dentro de este
grupo es mayor (50%) a la que les correSponde en la muestra (30%).
Complementariamente, las actividades que prevalecen son aquéllas de
mayor complejidad relativa, tales como maquinarias para las

2 En los uUltimos anos las relaciones de subcontrataciodn

habrian perdido significacion. Por ejemplo, la medicidén de 1la
subcontratacion industrial a partir de 1la relacidén pagos a
terceros/valor agregado en base a la informacién intercensal (1973~
'1984) para el conjunto de la industria arroja una disminucidn
cercana al 30%, partiendo de niveles de subcontratacién poco
significativos. En particular, las ramas metalmecdnicas
consideradas en forma agregada, en donde la subcontratacién de
trabajos industriales era considerablemente mayor al promedio
industrial, registraron una caida aun mayor (45%).

3 Para realizar 1los tests de hipodtesis se definio 1la
pertenencia a este grupo (elevada produccioén a pedido e importancia
de la subcontratacién hacia terceros) construyendo una variable
dummy que asume valor 1 en el caso positivo y 0 en el negativo. La
hipotesis nula (ausencia de asociaciodn) cuenta con una probabilidad
de apenas el 4% en el caso de las variables nivel de facturacién y
numero de gerencias, elevandose al 85% para el nivel de activos
‘fijos y al 43% en el de especializacion productiva.
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industrias (38299) y maquinaria eléctrica (38311).

Un aspecto que diferencia 1las modalidades quév asume la
subcontratacion entre aquellos paises en que alcanza mayor grado de
desarrollo y el sector metalmecdnico bonaerense se refiere a las
caracterlstlcas de los encadenamientos, que en algunos casos puede
involucrar suministro de materias primas por parte de la firma
‘contratante, ‘alquiler o préstamos de magquinarias, etc. Cada una de
"estas modalidades supone un compromiso diferente por parte del
subcontratante en el desarrollo de tales encadenamientos y. a cada
tipo de subcontratacién le corresponden dlferentes nlveles de
dependencia por parte del subcontratista. El caso extremo es aquél
en el cual buena parte del capital de trabajo y del capital fijo
pertenecen al subcontratante. La informacién captada por la
encuesta revela que en la mayoria de los establecimientos no se
registra entrega de materiales por parte del subcontratante y Sélo

en el 7% de los casos (13 firmas) el uso de la materia przma de
terceros alcanza el 20% .

En sintesis, los datos de la encuesta revelan un deébil
- desarrollo de los mecanismos de subcontratacién, en los cuales
numerosas Pymes encuestadas se desempefian como subcontratistas de
otras firmas en cadenas cortas, con predominio de capital. de
trabajo propio. No parecen existir evidencias acerca de 1la
-présencia de '"redes de subcontratacion” al estilo del que se ..
verifica en algunos paises como Italia y Japén. En este ultimo
caso por ejemplo, existen piramides de subcontratistas controladas

por las firmas contratantes, entre las que predominan las grandes
unidades productivas °.

La importancia de este aspecto se vincula con el margen de

“ pPor el contrario, la experiencia europea reciente muestra

.algunos casos (ie:Fiat) en los que las firmas contratantes compran
insumos para los subcontratistas a efectos de ganar economias de
escala en forma conjunta en el proceso productivo.

> Un ejemplo de estas redes lo constituye el caso de la firma
Kimitsu Works of Nippon Steel Corporation. Esta empresa cuenta con
30 subcontratistas, uno de los cuales se vincula a su vez con 7

sub-subcontratistas y wuno de éstos dispone de 4 sub-sub-
subcontratistas.
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accioén del que dispone cada subcontratista para amortiguar 1los
efectos negativos del ajuste en los periodos de receso, posibilidad
que esta ademas condicionada por él’poder de negociacioén de cada
uno de los agentes involucrados en cada eslabén ®. La disminucioén
en las ordenes de produccién junto con las caidas en sus precios y
el aumento de los costos fijos por el mantenimiento de recursos
ociosos, pueden ser distribuidos, en los casos de redes extensas,
entre un numero significativo de subcontratistas.

En consecuencia, el tipo de insercién de las Pymes
metalmecanicas en las. relaciones de subcontratacién indicaria
cierta dificultad para reducir los impactqs del receso a través de
su distribucion entre los distintos eslabones de la cadena. Como
se vera mas adelante, 1la particular articulacién con sus
proveedores de insumos constituye una de las restricciones que

deben enfrentar para encarar con éxito estrategias de supervivencia
en el marco de la crisis,

¢ cada eslabén de subcontratistas puede estar organizadé bajo

formas de mercado diferentes. El poder de mercado de estas firmas
condiciona necesariamente el proceso de distribucion de los costos
del ajuste entre los distintos agentes involucrados.
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2. Eslabonamientos en las ventas y perfil de exposicién

B

En la seccién anterior se presentaron algunas evidencias
referidas a la insercién de las. Pymes metalmecanicas como
subcontratistas o proveedores dependientes. Estas caracteristicas
llevan a profundizar en el andlisis del tipo de encadenamientos que
los establecimientos encuestados registran con sus clientes. Un
‘prlmer objetivo de esta seccién consiste en delimitar con mayor
precisidén el ambito de las firmas fuertemehte vinculadas a otras
empresas a través de la produccién de pedidos, diferenciandolo de
agquellas otras que realizan producciones mas estandardizadas
destinadas a la demanda final. A partir de la identificacién de
ambos tipos de empresas, se examinan las caracteristicas
principales de las mismas con el propdsito de avanzar en el disefio
de una tipologia de firmas con diferentes condicionamientos en su
proceso de crecimiento econdmico técnico. Complementariamente se
consideran los distintos riesgos que enfrentan unas y otras firmas,
cudles son las estrategias posibles ante estas situaciones y, desde
otra perspectiva, se dejan planteados un cdnjunto de aspectos que

orienten futuras investigaciones a partir del wuso de esta
tipologia’.

- En rigor, esta distincién entre Pymes con desigual grado de
vinculacién y dependencia respecto de las decisiones adoptadas por
otras firmas constituye apenas una primera aproximacién a la
compleja variedad de situaciones existentes. Para avanzar en la
caracterizacién de las-mismas se analiza un conjunto de variables
referidas al tipo de insercidén .productiva, vinculacién con
diferentes mercados y canales de comercializacioén, modalidades bajo
las cuales se organiza la produccién y tamano de las firmas.

7 Por ejemplo, Hakansson "H. en Corporate technological

behaviour,  co~operation and networks. Routledge, Londres 1989;
realiza un estudio de la vinculacién entre las estructuras de-
mercado de compradores y vendedores y la propensién a establecer
acuerdos de cooperacidén tecnologica entre estas firmas. Encuentra
distintos tipos de asociacién entre las formas gque asumen los
encadenamientos (concentracién de clientes y proveedores) y la

cooperacion 1nterf1rma en aspectos vinculados con el desarrollo
tecnologico. .
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En este trabajo se intenta construir una tipologia de firmas
en base a los siguientes aspectos de sus encadenamientos por
ventas: a) importancia de los vinculos con el principal cliente de
la firma, medida a través de su peso en la facturacién total, b)
numero de clientes en los que 'se concentra mas del 70% de las
ventas y c) grado de exposicién de la firma, variable que permite
analizar el grado de concentracién de su cartera de clientes y sus
consecuencias en términos del riesgo implicito en la estructura de
ventas 8. Posteriormente se incluyen aspectos tales como rama de
actividad, peso de la produccidén a pedido, tamano econémico (escala
de facturacién) 'y tipo de firma con la cual se establece la
vinculacion. principal, distinguiendo en este caso entre firmas

comerciales, empresas productivas privadas o empresas publicas, y
eventualmente, mercado final.

En primer lugar es necesario sehalar que, al momento de la
encuesta, las articulaciones por ventas de las plantas relevadas se
circunscribian al mercado nacional, registrandose exportaciones de
cierta significacién apenas en un grupo minoritario de firmas °.
En el marco de esta insercion, la informacidén de la encuesta
permite distinguir, de una manera muy esquematica, entre pequenas
firmas dependientes, <cuya operatoria se halla fuertemente
condicionada por sus vinculos con grandes empresas productivas -con
frecuencia oligopsénicas- 'y, en el otro extremo, aquéllas que
disponen de una mayor '"autonomia comercial". '

Como se vera mas adelante, estas tiltimas firmas enfrentan otro

8 Se considera como de exposicién alta a aquellas firmas que
venden a un cliente mas del 35% del total de su produccidén o bien
en las que cinco clientes superan el 75% de las ventas totales.
Una firma estda medianamente expuesta cuando el primer cliente no
alcanza a reunir el 35% de sus ventas y el 75% de su negocio se
agota en un numero de clientes -comprendido entre seis y diez. En
el grupo de baja exposicioén se ha incluido a aquellas firmas en las
gque el primer cliente representa menos del 35% de la facturacién y
los primeros diez clientes no son suficientes para explicar el 75%
de las ventas. Esta explicacién se basa en la opinidén generalizada
entre los especialistas acerca de gque una concentracién de las

ventas en un solo demandante que supere el 25/30% es considerada
muy riesgosa.

9 vVer punto 5 del apéndice 2.
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tipo de condicidnamientos que se relacionan en forma mas directa
con los efectos de la situacién macroeconémica sobre el mercado
especifico,en4el cual operan. En otros términos, la mediatizacidn
de tales efectos por parte de "el cliente" no es tan significativa
para la comprensién de la realidad 'de estas firmas. Se trata de
agentes que se vinculan éon algun eslabén del circuito comercial
y/0 que realizan sus ventas directamente al publico, es decir que
se articulan con agentes econémicos mas atomizados.

A nivel de hipdtesis es posible establecer una primera
- asociacidén entre los distintos casos de exposicién y el tipo de
actividad productiva que efectua cada empresa. De alguna forma, la
decisién "de qué y para quién producir" reviste un caracter
estratégico por el conjunto de implicaciones que devienen de
ella. Dado que este tipo de elecciones son permanentes en la
firma, es decir, no se dan una sola vez y en forma irreversible a
lo largo de la vida de las empresas, resulta interesante dejar
planteados algunos interrogantes referidos a 1las estrategias
. seguidas por las mismas. En tal sentido, en futuros trabajos sera
necesario profundizar en aspectos tales como la ‘evolucién de sus
decisiones de mezcla de productos y mercados y su relacidén con el
tipo de encadenamientos implicitos en los mismos, los margenes de
maniobra individuales de cada firma, la influencia del tipo de
empresario (formacién, nacionalidad de origen, etc.) y el grado de
organizacién burocratica. Esta decisioén supone definir, entre™
otros, los siguientes aspectos: a) segmento de mercado especifico
al cual se intentara satisfacer y -junto a ello la cantidad
‘potencial y el tipo de clientes, b) sistema de comercializacion, c)
produccién a pedido o para stock, d) exigencias de calidad y
utilizacién de normas tecnoldgicas preestablecidas, e) formas de
financiamiento, f) requisitos de calificacién de personal y g)
margenes de rentabilidad. ' '

Bienes potencialmente utilizables por una mayor variedad de
sectores suponen, a su vez, la posibilidad de establecer vinculos
con un numero también mayor de clientes. Por el contrario, el tipo
de eslabonamiento de los fabricantes de bienes intermedios de uso
sectorial especifico dependeria de 1la estructura del mercado
demandante. Una alta concentracién del mismo definira,
necesariamente, una elevada exposicién para las ventas de dichos
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productos.
2.1 Los vinculos con los principales clientes.

El analisis de la informacidn sobre el peso del primer cliente
en la facturacién de la firma permite obtener una apreciacién
acerca de la importancia de los eslabonamientos por ventas para las
Pymes metalmecanicas de la Provincia de Buenos Aires. Los datos
presentados en los cuadros 4 y 5 expresan que, en poco menos de la
mitad de las firmas encuestadas, el primer cliente concentra mas
del 35% de sus ventas. Asimismo, existe cerca de un cuarto de
empresas de la muestra en que el peso del primer cliente supera al
50% de la facturacién total . Desde otra perspectiva, es posible
obtener conclusiones similares considerando el numero de clientes
que concentran mas del 75% de las ventas totales. En la mitad de
los casos, menos de diez clientes explican dicha proporcién,

mientras que casi un tercio de las mismas no superan los cinco
clientes ".

¥  Los resultados de un informe realizado por el Bolton

Committee en Inglaterra citado por McGee en "Barriers to growth:
The effects of market structure" indican que mas de un tercio de
las pequenas y medianas firmas venden mds del 25% de su producciodn
a un solo cliente, estableciéndose relaciones de dependencia con
dicho cliente (Barber, Metcalfe y Parteous, 1989). '
" La concentracién de las ventas surge de haber preguntado
a las plantas encuestadas el numero de clientes gue reunen mas del

75% de su facturaciodn, habiéndose dado como respuestas opcionales:
5,10 & mas.
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CUADRO 4: Distribucion de las firmas segun importancia relativa del
: principal cliente en la facturacidén y del N¢ de clientes
que concentran mas del 75% de las ventas.

Porcentaje de ventas cli;ntes que concentran mis del 75% de las ventas ;
realizadas al 1er. cliente - ‘
1/5 6/10 > 10 ___ Total
<= 10% ‘ .- 3 ‘ 46 49
10 / 35% 6 15 38 59
36 / 50% 16 10 8 34
51 7 70% 7 -6 2 25
>= 70% 19 - .- 19
Total 58 34 | 94 186

Fuente: Ver Cuadro 1.

CUADRO S: Distribucién porcentual de las firmas segun importancia
: del principal cliente en la facturacioén y N¢ de clientes
que concentran mas del 75% de las ventas.

Pbrcentaje de ventas C(ientes que concentran mas del 75% de las ventas
realizadas al 1er. cliente .
1/5 6/ 10 > 10 ~ Yotal
<= 10% -- , 1,61, 2,73 26,34
10 / 35% : 3,23 8,06 20,43 31,72
36 / 50% 8,60 5,38 4,30 18,28
51 / 70% 9,14 _ 3,23 1,08 . 13,44
>= 70% 10,22 . -- .- 10,22
Total ' 31,18 18,28 50,54 - 100,00

Fuente: Ver Cuadro 1.

En consecuencia, en una poréién significativa de la muestra
predominan vinculaciones estrechas con un reducido numero de
'clientes, fenodmeno fuertemente asociado con el tipo de actividades
.realizadas por este tipo de firmas. Esta situacion contrasta con
la concepcién tradicional segun la cual los limites de "la firma"
con su entorno estan clara y rigidamente definidos. Parece
evidente que el grado de articulacion interfirma involucrado en
situaciones como las descriptas es significativo y que, en
consecuencia, los comportamientos microeconémicos resultan de una
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gran riquezavy complejidad.

2.2 Caracterizacioén de las firmas y grado de exposiciodn.

De los cuadros 6 y 7 surgen evidencias acerca de la alta
heterogeneidad existente en el grado de exposicién entre las Pymes
metalmecanicas que forman parte del panel encuestado. En. efecto,
mientras que un 45% del total integra el grupo de firmas con ventas
altamente expuestas, un porcentaje similar se encuentra en la
situacidén contraria, existiendo sélo un 10% con exposicién media.

CUADRO 6: Distribucion de 1los establecimientos segun rama de
actividad y nivel de exposicién de las ventas.

Rama de exposicion  exposicion sub- exposicién exposicion  exposicion sub- Total

actividad miy baja baja total | media alta muy alta total
38110 6 3 9 1 0 1 1 1
38191 4 3. 7 2 2 3 5 14
38132 2 0 2 0 4 0 4 6
38199 12 % 26 8 10 1 21 | s
38221 2 ] 2 0 1 e 1 3
38240 9 4 13 4 4 7 11 28
38299 1 3 4 0 2 1 3 7
38311 1. 2 3 0 1 3 4 7
38399 5 .5 10 0 2 3 5 15
38432 0 4 4 2 10 13 23 29
38433 2 ] 2 ] 2 2 4 6
38510 2 0 2 1 { 2 0 2 5
Total 46 38 84 18 40 44 84 186

Fuente: Ver Cuadro 1:
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CUADRO 7: Distribucién de los establecimientos segun rama de
o actividad y nivel de exposicidn de las ventas (en%).

Rama de exposicion  exposicidn  sub- exposicién | exposicién exposicion sub- Total
actividad mJy baja - baja total media alta muy alta total
38110 54,55 27,27 81;82, 9;b9 0,00 9,09 '9,09 100,00
38191 28,57 - 21,43 50,00 14,29 14;29‘ - 21,43 35,M 100,00
38132 33,33 0,00 33,33 0,00 66,67 0,00 66,67 | 100,00
38199 21,82 25,45 47,27 14,55 18,18 20,00 38,18 | 100,00
- 38221 66,67 0,00 66,67 0,00 33,33 0,00 33,33 | 100,00
38240 32,14 14,29 46,43 14,29 14,29 25,00 39,29 | 100,00
38299 14,29 42,86 57,14 0,00 28,57 14,29 42,86 | 100,00
38311 - 14,29 28,57 42,86 0,00 ‘14,29 42,86 57,14 | 100,00
| 38399 33,33 . 33,33 66,67 0,00 13,33 20,00 33,33 | 100,00
38432 0,00 13,79 13,79 6,90 34,48 44,83 79,31 | 100,00
38433 33,33 0,00 33,33 0,00 33,33 33,33 66,67 | 100,00
38510 40,00 0,00 40,00 20,00 40,00 0,00 40,00 100,00
Total 24,73 20,43 45,16 9,68 21,51 23,66 45,16 100,00

Fuente: Ver Cuadro 1

Una variable gque se asocia positivamente con el grado de
exposicién es la importancia de la produccién a pedido '?. Por
ejemplo, mientras que en las firmas con una incidencia de la
produccién a pedido superior al 70% predominan los casos con un
nivel de exposicién elevado, en el otro extremo, las que sdlo
facturan hasta el 20% de su produccién bajo  esta modalidad
presentan un perfil de baja exposicién. Las firmas con niveles
intermedios de produccién a pedido pueden ser caracterizadas como
de exposicion mixta (ver cuadros 8 y 9).

2 gl coeficiente de correlacién de Spearman entre exposicién

'y produccidén a pedido es igual a 0.35, mientras que la probabilidad
de ausencia de asociacidén es practicamente nula.
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CUADRO 8: Distribucidn de los establecimientos segun importancia de
la produccién a pedido y nivel de exposicién de las

ventas.
Incidencia de la o Nivel de Exposicion -
produccién a pedido . .
-%- Bajo Medio Alto Totat
< 20. 33 ‘ 8 10 51
20 / 70 19 2 13 34
> 70 32 8 61 101
Total 84 18 84 : 186

Fuente: Ver Cuadro 1.

CUADRO 9: Distribuciodn de los establecimientos segun importancia de
la produccién a pedido y nivel de exposicién de las

ventas.
Incidencia de la . Nivel de Exposicidn ’
produccion a pedido A
~%- Bajo Medio Alto Total
<20 64,70 15,70 19,60 100, 00
20 7/ 70 55,90 5,90 38,20 100,00
> 70 31,70 _ 7,90 60,40 100,00
Total ) 45 10 45 100,00

‘Fuente: Ver Cuadro 1.

El espacio econdmico delimitado por el grupo de firmas con un
peso de la produccion a pedido mayor al 20%, constituye el ambito
especifico de las Pymes que participan de relaciones de
subcontratacion 3. En ' consecuencia, esta diferente exposicion

3 El1 criterio utilizado para incluir a este grupo de firmas

en el espacio de 1la subcontratacién se basa en parte en 1la
imposibilidad de definir en muchos casos los limites precisos entre
subcontratacion y produccién a pedido. Con frecuencia, la misma
realidad de los productores a pedido dificulta esta distincién dado
que, aun en aquellos casos que lo hacen en base a especificaciones
propias, se verifica una gran movilidad hacia la realizacién de
trabajos a través de subcontratos. Se admite sin embargo que, en
algunos casos, la identidad entre subcontratacidén y produccién a
pedido no sea tan inmediata. En este trabajo se adopta 1la
definicién de. Friedman (1977), quien en forma amplia considera que
existe una relacién de subcontratacién en tanto exista un pedido de
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entre 1las ventas de uno y otro grupo, parece involucrar 1la
. existencia de dos tipos de agentes econdmicos diferenciados.

La informacién presentada en el cuadro 10 permite analizar la
.composicién interna de los grupos .de establecimientos con distinto
nivel de exposicién y produccién a pedido. Asi, es posible
‘observar que mas del 70% de las firmas con alta exposicién son
fundamentalmente‘productores a pedido. Dentro del grupo de alta
exposicién solamente un pequeﬁo subconjunto de firmas, equivalente
al 5%, cuenta, ademds, con otros clientes que numéricamente y en
forma agregada, constituyen una fuente potencial de demandas
alternativas . La importancia de este aspecto se vincula con la
posibilidad de alentar politicas comerciales gque amplien las
fuentes de generacioén de pedidos disminuyendo la dependencia de las
Pymes respecto de un reducido numero de clientes (i.e.: creacién de
bolsas de subcontrataciodn).

CUADRO 10: Distribucion de los establecimientos segun importancia
' ~de la produccidén a pedido y nivel -de exposicién de las

ventas.
Incidencia de la Nivel de Exposicion
produccidén a pedido -%- ) 3 )
Bajo Medio Alto
< 20 ' 39,30 : 44,40 11,90
20 / 70 ' 22,60 , 11,20 15,50 )
> 70 o 38,10 44,40 o 72,60
Total 100,00 100,00 100,00

Fuente: Ver Cuadro 1.

Por su parte, el grupo de exposicidn media se compone en igual

produccién que contenga las especificaciones del producto o
proceso. Este criterio admite la posibilidad de distintos tipos de
situaciones en lo que se refiere a la participacion relativa de las
partes en el proceso de diseno de producto.

1 El1 numero de clientes promedio surge de ponderar la
cantidad de clientes dentro de cada tipo (empresa privada, empresa
publica, etc) por su peso en el total de ventas.
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’medida de firmas con fuerte y con débil incidencia de la produccién

a pedido. Finalmente en el grupo con baja exposicién, si bien hay
una composiciodn equlllbrada entre unas y otras, existe una sobre
representacioén de las firmas que producen para stock.

Para avanzar en la caracterizacidén de los distintos grupos de
Pymes se consideraron variables tales como el tipo de cliente y el
tamafo econdmico de las firmas encuestadas. El grupo de alta
exposicién se compone mayoritariamente de Pymes pequenas que
venden el grueso de su produccién a otras empresas productivas,
generalmente grandes, con fuerte predominio de la modalidad "a

pedido". Por el contrario, entre las de baja exposicioén, cobra
relevancia la venta a agentes comerciales (distribuidores,
mayoristas, etc.),®, y dentro del subgrupo vinculado con empresas

productivas, crece la presencia de Pymes de mayor tamanho relativo
(ver cuadros 11, 12 y 13) '8,

CUADRO 11: Distribucién de los establecimientos seguin nivel de
exposicioén de ventas y tipo de cliente predominante.

Nivel de Tipo de cliente predominante
Exposicion . ) ) i :
comercial productivo privado otros Total
Bajo 44 40 0 e . 84
Medio 6 10 2 18
Alto 6 68 10 84
Total 56 118 12 186

Fuente: Ver Cuadro 1.

> En relacién al mayor peso de la venta a distribuidores y/o

mayoristas cabe destacar que mientras las Pymes eslabonadas con
este sector representan el 30.1% de la muestra, su participacién en

el grupo de baja exposicidn es considerablemente mas elevada,
superando al 50%. '

6 su participacién en el grupo de alta exposicién alcanza al

25.5% y a poco mas del 20% en el de exposicion media, asciende al
55.1% del grupo de firmas de baja exposicién vinculadas ' con
empresas productivas. Estas cifras han sido calculadas excluyendo
el caso de la rama de autopartes (38432). Su inclusidn, si bien
disminuye el dgrado de asociacién que existe entre tipo de
exposicidn y tamano de planta, no invalida la afirmacién acerca de

la mayor propensién de las firmas mayores hacia eslabonamientos
menos expuestos.
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CUADRO 12: Distribucidén de los establecimientos segun nivel de
: exposicién de ventas y tipo de cliente predominante(%).

Nivel de ‘ Tipo de cliente predominante
Exposicién : N .
i comercial - productivo privado otros .- Total
'vBajo 52,38 47,62 0,00 100,00
© Medio 33,33 , - 55,56 1,11 100,00
Alto e 7,14 80,95 11,90 100, 00
Total © 30N 63,44 6,45 ‘ 100,00

Fuente: Ver Cuadro 1.

CUADRO 13: Distribucion de los establecimientos con distinto

nivel de exposicién y tipo de cliente predominante
seqgun tamano de planta Pyme.

Nivel de Tipo de cliente predominante
Exposicion -
empresa comercial . empresa’ productiva privada
tamaiio Pyme tamaio Pyme
Total Total
1 ) 2 1 2
Baja - 87,5 12,5 100,0 . 44,9 55,1 100,0
Media 80,1 - 19,9 100,0 1,7 5,7 © 100,0
Alto 100,0 0,0 ~100,0 58,3 34,3 100,0

Nota: 1- Pymé Tamafo 1: facturacion anual < USS 1,000.000
2- Pyme Tamafo 2: facturacion anual >= U$S 1,000.000

Fuente: Ver Cuadro 1.

El menor grado de exposicién de las Pymes mads grandes parece:

confirmarse al observar la composicién interna del grupo que
trabaja fundamentalmente en base a pedidos. Mientras el subgrupo

altamente expuesto esta constituido por Pymes pequefas, el de baja
exposicién se destaca por la importancia relativa que adquiere la
participacién de las de mayores dimensiones '. cConstituye una
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del segundo subgrupo (Fuertemente a pedido/Baja Exposicién) vy
apenas el 23% del primero (Fuertemente a pedido/Alta Exposicién),

cifra equivalente a la representacién que le corresponde en la

muestra. Estas diferencias son aun mas pronunciadas cuando se

excluye del analisis a las Pymes autopartistas, en cuyo caso el

Las firmas de mayor dimensién representan alrededor del 45%
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excepcioén el caso de las plantas autopartistas, debido a que su
vinculacién con las terminales define un elevado nivel de
exposicién con’ independencia del tamano de la firma 8.

Esta distincién en los eslabonamientos entre firmas Pymes de
distinto tamano eConémico, puede estar reflejando una diferente
insercioén productiva en mercados caracterizados por demandas menos
oligopsénicas, la fabricacién de bienes de utilizacién mas
universal y/o la distinta capacidad para instrumentar politicas
comerciales mas autoénomas. A continuacién se analizan estas
variables en las principales actividades incluidas en la muestra.

2.3 El nivel de exposicidn en las principales actividades.

Las actividades incluidas en la muestra presentan diferentes
grados de heterogeneidad interna respecto al tipo de exposicion de

‘los  establecimientos - pertenecientes a cada una de 1las mismas.

Constituyen claros ejemplos de alta exposicion la fabricacién de
autopartes (38432), armado de carrocerias (38433) y estructuras

‘ metélicas (38132), donde mas del 65% de las plantas presentan una
‘alta concentracién de sus ventas. En particular, se destaca 1la
produccién de autopartes, en la cual cerca de la mitad de las

firmas colocan mdas del 50% de su produccioén en un solo cliente.

Las Pymes autopartistas que consiguen insertarse en el mercado
original y no se vinculan al mercado de reposicioén, encuentran un
techo en el numero de firmas demandantes, que refleja la
especificidad del uso de sus productos y el grado de concentracioén
del mercado automotriz 9, Se trata de Pymes subcontratistas de .

"peso de las firmas de mayor tamano relativo representan un 45% del

subgrupo de baja exposicién y apenas el 15.9% de las plantas
altamente expuestas.

® gsegun el informe del Bolton Committee la concentracién de
la cartera de clientes de las Pymes en Inglaterra, disminuye a
medida que aumenta el tamano de las firmas. Ver McGee, op.cit.

9 Cabe sefnalar que en la muestra se encuentran
sobrerrepresentadas las firmas autopartistas productoras de piezas
originales. En verdad, existe un grupo muy importante de Pymes que
destina su produccioén al mercado de reposicioén, en el cual las
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las empresas terminales, cuyas caracteristicas y vinculaciones han

sido analizadas en diversos estudios sectoriales, no sdélo en
Argentina sino también ‘en diversos paises de América Latina

(Sourrouille, 1980; Lifschitz, 1981). Al respecto, se ha destacado
en varios estudios el caracter asimétrico de esa relacidén. Este
rasgo se manifestaria en la existencia de fuertes condicionamientos
implicitos en 1los mecanismos de fijacién de precios, en 1la
asistencia técnica, asi como también en la amenaza potencial de
‘sustitucion por otros proveedores 20,

El nacimiento y desarrollo de 1los subcontratistas 'y
proveedores dependientes de las empresas automotrices fue inducido

por las firmas transnacionales en la etapa de desarrollo industrial

durante la cual ejercieron un considerable liderazgo (Katz, 1983).
La expectativa inicial de asociarse al proceso de crecimiento
experimentado por las contratantes en la fase expansiva del ciclo
y de béneficiarse a través de transferencias significativas de
conocimiento técnico, se ha visto afectada, a partir de los
ochenta, por la creciente desarticulacién en industrias terminales
como la automotriz, naval y equipo ferroviario entre otras. La

declinacidén de estos mercados y la pérdida de sefiales de dinamismo

tecnolégico -implicita en el debilitamiento de 1la "cadena de
transmisién" con las empresas contratantes- ha conducido a 1las
pequefas y medianas firmas proveedoras a encarar diferentes
estrategias de sUpervivencia que, con frecuencia, suponen cierto
grado de involucioén tecnolégica.

En el otro extremo, es decir dentro de la categoria de baja
exposicién, se encuentran cerca de dos tercios de las plantas
productoras de otros aparatos y suministros eléctricos (38399) y de
herramientas manuales, articulos de cuchilleria, etc. (38110). El
mayor margen de "autonomia comercial" que caracteriza a estas

condiciones de oferta y demanda estan sujetas a un mayor grado de
competencia en relacién al mercado del "original®. :

2 El grado de atomizacién de la oferta frente al poder
oligopsénico de las empresas demandantes completa, por el lado de
las ventas, el circuito de flujos entre estructuras de mercados

- diferenciadas que inician estas Pymes a través de sus compras al
.sector siderurgico.

L]
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firmas parece estar -asociado con el uso mas universal de los bienes
que producen 2!.

En el resto de las actividades que conforman la muestra las
firmas presentan una alta heteérogeneidad, que paréée reflejar la
existencia de situaciones diferenciadas a nivel del tipo de
productos fabricados y mercados destinatarios, agentes con los que
se vinculan, modalidades de organizacién de la produccidén y tamano
‘econdémico, entre otras. En ninguna de estas ramas se verifica un
"predominio absoluto" de algun tipo de exposicidén, lo cual permite
calificarlas como ramas de exposicidén mixta.

Un claro ejemplo de este tipo de casos es el de las plantas
agrupadas en la fabricacién de Productos metalicos no clasificados
en otra parte (38199) (ver cuadros 14 y 15). Esta rama incluye una

vasta diversidad de productos dirigidos a demandas sumamente
diferenciadas.

2! Este grupo de establecimientos produce bienes tales como

cerraduras, vajilla de acero inoxidable, articulos de electricidad,
entre otros.
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Distribucién de los establecimientos sequn la
incidencia de la produccion a pedido, nivel de

exposicidén, tamano econdmico y tipo de cliente (en %).

CUADRO 15:

Tamafio Pyme Tipo de cliente rnportancla de la producc:on a pedldo
< 20% 20% 7 70% > 70%
Exposicion Expoé'icién Exposicibn
baja alta baja alta baja . alta
Empresa Comercial 66,70 50,00 7,70 42,10 25,00 0,00 .
Tamafio 1 . _ .
Productor Privado 9,10 10,00 69,20 31,60 28,15 62,30
otros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 8,20
. Empresa Comercial 15,10 0,00 0,00 0,00 3,10 0,00
Tamaio 2 ‘ )
Productor Privado 9,10 . 40,00 15,40 26,30 43,75 22,90
otros 0,00 0,00 7,70 0,00 " 0,00 6,60
TOTAL 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00

Fuente: Ver Cuadro 1.

Distribucién de los establecimientos con distinto
tamano econdémico y tlpO de cliente predomlnante
segun nivel de exposicién (en %) .

°

Tipo de cliente predominante

Nivel de Empresa Comercial Empresa Productiva Privada
exposicion . ) S
Tamafio Pyme Tamafio Pyme -
1 2 1 2
Baja 80,00 83,30 30,00 60,00
Media 10,00 - ) 16,70 1,70 . - 5,70
Alto 10,00 : 0,00 58,30 34,30
Total 100,00 100,00 100,00 . 100,00

Fuente: Ver Cuadro 1.

Existe

otros productos metalicos.

un grupo de Pymes pequeflas con baja exposicidn
dedicadas a la fabricacién de productos de bronceria, accesorios y

Estos bienes cuentan con una demanda

extendida, efectuada fundamentalmente por firmas comerciales, y son

producidos para stock.

Un segundo grupo, dentro de la rama, se

caracteriza por el fuerte predominio de la produccién a pedido y un
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bajo nivel de exposicién. Dentro de este grupo se verifica una

mayor presencia de Pymes de mayores dimensiones 2, Asimismo,
existe un subgrupo de Pymes pequenas cuya baja exposicidn se
vincula con la amplitud de su mercado, dado que desarrollan
actividades tales como 1la -produccién de cortinas metdlicas,
galvanizado de metales, oxicortado o reparaciones en general.
Finalmente existe un conjunto de importancia dentro de la misma
rama que fabrica partes y componentes de bienes tales como motores,
maquinaria agricola, ascensores, matrices, etc. o bien realizan

procesos de esmaltado o enlozado ®. En este caso producen en base.

al pedido de un reducido nucleo de empresas productivas. Dada la
especificidad y el grado de concentracién que caracteriza a los

mercados de compra de los bienes producidos por este grupo de Pymes
predomina un nivel de exposicién elevado.

Otra actividad de interés por su incidencia en el perfil de la
muestra y tipo de productos es la fabricaciéon de Magquinaria
especial para la industria (38240) (ver cuadro 16). La mayoria de

estas firmas fabrica fundamentalmente en base a pedidos de otras
empresas productivas.

Dentro de la rama se producen maguinas
‘universales para trabajar metales, maquinas envolvedoras,
conservadoras de helados, impresoras offset, bombas industriales,

etc., que se caracterizan por una demanda potencialmente amplia vy,
en consecuencia, menos expuesta. También se registra 1la
fabricacioén de partes y componentes de bienes de capital o bien de
maquinarias y equipos para empresas de sectores especificos tales
como la siderurgbia o la industrializaciodn del té, con un perfil de
exposicién elevado. A la especificidad sectorial de este segundo
grupo de bienes, se suma el alto grado de concentracién que
caracteriza a la industria argentina. Ambos factores se conjugan

de modo tal que aquellas firmas que fabrican bienes de capital

22 Mientras que el peso de las mismas en el subgrupo altamente

expuesto es inferior al 15%, en el de baja exposicién alcanza al
40%.

3 La inclusioén en esta rama de firmas que producen bienes

correspondientes a otras actividades de la Clasificaciodn Industrial
Internacional Uniforme podria estar indicando la existencia de

cambios de importancia en la mezcla de productos de estas plantas
entre la fecha del Censo y la de la encuesta.
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especificos para ciertas industrias tendra logicamente una elevada
exposicioén, a menos que combinen dicha produccién con la de otros
~bienes o que alcancen una importante insercién externa.

‘CUADRO 16: Rama: 38240 Distribucidn de los establecimientos segun
la incidencia de la produccién a pedido, nivel de
exposicioén, tipo de cliente y tamafio econdémico (%).

o o Importancia de la produccién a pedido
Tamafio Tipo de Cliente < 20% 20% ./ 70% > 70% Total
Pyme
C Exposicién Exposicion Exposicién Exposicion
baja alta baja. alta baja alta baja  alta
Empresa Comercial ‘ '
, 1 1 0 0 2 0 3 1
1 Productor Privado
0 0 2 1 3 6 5 7
Otros 0 0 0 0 o1 1 1 1
Empresa Comercial ‘
0 0 0 0 0 0 0 0
2 Productor Privado
: » 0 1 0 o 0 1 4 2
Otros 0 0 0 0 4 0 0 0
Empresa Comercial
1 1 0 0 2 0 3 1
,-TOTAL | Productor Privado
‘ 0 0 2 1 7 7. 9 9
otros 0 0 0 0 1 1 1 1

- Fuente: Ver Cuadro 1.

Desde otra perspectiva, también en esta actividad es posible
confirmar la existencia de caracteristicas que distinguen el grado
de exposicidon de las Pymes pequenas respecto de las de‘mayores
dimensiones. Entre las primeras el 50% de los casos posee una
exposicidén elevada, 28% una intermedia y apenas 22% exposicioén
baja. Por el contrario, las Pymes de mayor dimension presentan una
distribucién muy concentrada en la categoria de baja exposicién.
En ella se encuentra el 75% de las firmas contra el 25% restante
con alta exposicion. En consecuencia, puede concluirse que la
heterogeneidad interna de la rama a nivel de exposicién parece
corresponderse con la que se verifica cuando se considera el tamafo

econémico de los agentes y la mayor universalidad/especificidad de
los mercados de compra en los cuales se insertan.
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Finalmente, en el caso de los Aparatos vy suministros

eléctricos no clasificados en otra parte (38299) es posible

distinguir entre dos grupos de firmas fuertemente diferenciadas.
Mientras gque un numero mayoritario fabrica fundamentalmente
articulos de electricidad para sstock (plafones, balastos, llaves de
luz, tableros de encendido, etc.),

y se vincula con agentes
intermediarios,

otro nucleo de Pymes produce partes de equipos
electronicos o eléctricos organizando su actividad en base a

6rdenes de produccion generados desde empresas productoras privadas
o publicas (ver cuadro 17).

CUADRO 17: Rama: 38399 Distribucidén de los establecimientos segun
la incidencia de la produccion a pedido, nivel de
exposicioén, tipo de cliente y tamano econdmico (%).

Importancia de la produccion a pedido
Tamano Tipo de Cliente < 20X 20% / 70% > 70% Total
Py@e Exposicion Exposicion Exposicion Exposicion
baja alta baja alta baja alta baja alta
Empresa Comercial 2 0 1 V] 1 0 4 0
1 Productor Privado 1 0 0 2 0 0 1 2
Otros 0 0 0 0 0 2 0 2
Empresa Comercial 2 (] 0 0 ] 0 2 0
2 Productor Privado 0 0 0 0 2 1 2 1
otros 0 0 1 0 0 0 1 0
Empresa Comercial 4 0 1 0 1 1] 6 0
. TOTAL Productor Privado 1 0 0 2 2 1 3 3
Ootros [ 0 1 0 0 2 1 2

Fuente: Ver Cuadro 1.

2.4 Primeras conclusiones.

A modo de sintesis es posible realizar 1los

siguientes
comentarios referidos a los distintos grupos de firmas.

El grupo de mayor significacién cuantitativa (poco menos del
50%), lo integran las Pymes de menor dimensién, vinculadas

directamente con empresas productivas locales a través de una

demanda - fundamentalmente a pedido 'y caracterizadas por el
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Entre

estas firmas existe una fuerte presencia de aquéllas que fabrican
bienes industriales intermedios de demanda especifica y de ciertos

bienes de capital.
natural®”

de las Pymes subcontratistas,

Este‘grupo puede considerarse el "espacio

‘altamente dependientes »

respecto de un reducido numero de empresas, con frecuencia de gran

“tamano

misnoritaria (alrededor del 20% del grupo) de algunas plantas con

Dentro del mismo, es posible identificar la presencia -

niveles medios tanto de exposicién como de produccién a pedido. .

'CUADRO 18:

Clasificacidn de las plantas encuestadas segun tamano,

tipo de eslabonamiento e importancia relativa de cada
grupo.

CARAC T£E RISTIC A S PREDOMINANTES
Tipo de eslabonamiento
Grupo s/mu:stra Tamafio (a) Tipo de Exposfcién (cﬁ Tipo de

._produccion(b) cliente(d)
1 47 1 FpP AEX E.PDTIVA.
2 23 1 S BEX E.COMERC.
3 17 2 FP BEX E.PDTIVA.
4 ' 13 2 FP AEX E.PDTIVA.

" Fuente: Elaboracién propia en base a datos de la encuesta a Pymes metalmecanicas del Gran Buenos Aires.

Notas: (a):

(b):
{c):

(d):

Un segundo ¢grupo se compone por las Pymes

Tamafio 1: facturacion < 1.000.000 USS.
Tamaiio 2: facturacién >= 1.000.000 uss.

FP: fuertemente a pedido.

© S: produccidn para stock.

AEX: alta exposicion.
BEX: baja exposicion.

E.PDTIVA.: empresa productiva.
€.COMERCIAL: empresa comercial.

“relatlvamente

grandes" (10% de 1la muestra), si bien se eslabonan, al igual que en

el -caso

anterior, con otras firmas productivas y trabajan’

24

En McGee op.cit. se afirma que la supervivencia de las

firmas Pymes "verticalmente cuasi-integradas" con grandes firmas a

través de sus encadenamientos por ventas

(en nuestra tipologia

"altamente expuestas"), depende del control y de las estrateglas de
estas ultimas.
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fundamentalmente a pedido, poseen un alto grado de exposicion.
Cabe sefnalar que se trata en. general de firmas autopartistas
sujetas a las estrategias de las firmas terminales.

En ambos subgrupos de. firmas altamente expuestas, 1los
principales condicionamientos se derivan de su dependencia respecto
de un cliente, en general oligopsénico. Las dificultades para
transferir los costos del ajuste hacia eslabones anteriores de la
cadena y para llevar a cabo un proceso de reconversién que implique
‘ganancias genuinas de productividad determinan que, con frecuencia,
se verifiquen estrategias de supervivencia basadas en 1la
flexibilizacioén "de facto" del mercado de trabajo y en el deterioro
de su contribucion al sistema fiscal y de seguridad social.

Un tercer grupo, integrado por algo menos de un cuarto de las
plantas, esta constituido por Pymes mas pequenas encadenadas con
firmas comerciales, en las que predomina la produccioén para stock.
Se trata fundamentalmente de productores de bienes de demanda mas
universal, caracterizadas por un perfil de ventas escasamente
expuesto. Cabe senalar que si bien desde la perspectiva de 1la
amplitud de su cartera de clientes presentan un perfil comercial
mas diversificado, operan con frecuencia en mercados mas atomizados
encontrandose mdas "expuestos" a la competencia. En este grupo, la
posibilidad de diferenciar sus productos constituye una dimensién
fundamental de su estrategia competitiva #

Finalmente, cerca del 15% de las Pymes encuestadas son firmas
- de mayor dimensioén que, al igual que el primer grupo, organiZan el
‘grueso de su produccién en base a pedidos.  No obstante, a
diferencia de 1las firmas mds pequehas, estas empresas se
caracterizan por una reducida exposicién en las ventas, cabiendo
suponer que su desempeno como subcontratistas presenta también
importantes diferencias respecto de las mas expuestas en aspectos
tales como su capacidad tecnoldégica, productividad, niveles de
calidad, etc. Dentro de este subgrupo existe un nucleo reducido de

% McGee op.cit. sehala que la posicién de las firmas es

particularmente desventajosa cuando su oferta no presenta

diferenciacién y su estrategia se basa en la venta de bienes
estandarizados a bajo precio. '
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firmas de gran dinamismo que han experimentado durante los ultimos
anos un proceso de creciente insercidén en los mercados externos.
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3. Eslabonamientos por compras y condicionamientos al proceso de
acumulacidn.

En esta secciodn se realiza un andlisis de las articulaciones
que las firmas tienen con sus proveedores. En primer lugar se
presentan a un nivel agregado las principales caracteristicas de
los encadenamientos productivos en el bloque metalmecanico a los
efectos de visualizar la importancia de los distintos insumos y
ofrecer un marco de referencia para realizar posteriormente un
analisis mds desagregado. Luego se consideran las evidencias del
trabajo de campo respecto a las modalidades de compra de insumos y
la concentracién por numero de proveedores. Por ultimo, en la
tercera parte se presenta un modelo de formacion de precios de los
productos siderirgicos y los condicionamientos que de él se derivan
para el proceso de acumulacion de las Pymes metalmecanicas.

3.1 Encadenamientos productivos en el blogue metalmecanico. 2

Una primera aproximacién, a nivel agregado, del grado de
eslabonamiento y de integracién vertical de 1las actividades
metalmecanicas puede ser abordado sobre la base de la actualizacién
de los bloques sectoriales, que fue realizada en la Secretaria de
Industria con informacién del ano 1984 (Lifschitz, 1990). A partir
de esa investigacioén, que presenta la informacién ordenada segun la
clasificacién internacional uniforme de actividades (CIIU, Rev 2),
se puede realizar una nitida separacidn por la variable insumo
entre las ramas productoras de bienes metdlicos exceptuando
maquinaria y equipo (381) y el resto de las agrupaciones, equipo de
transporte (384), maquinaria eléctrica (383) y no eléctrica (382)
y equipo profesional y cientifico (385).

Las actividades que integran el primer subgrupo se
caracterizan por el predominio de compras de metales ferrosos, un

2 Los bloques son conjuntos de actividades fuertemente

vinculadas entre si por relaciones de compra-venta y se
caracterizan por su débil articulacioén con otras producciones que
forman parte de otros bloques. Ver Lifschitz E. et.al.,
Eslabonamientos Productivos: Enfodque Metodoldgico y Presentacién
de las Matrices Sectoriales. Proyecto Analisis Sectorial en base
a técnicas de Insumo-Producto, SICE-PNUD, 1990, ARG.86 ROLl.
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porcentaje despreciable de compras realizadas al interior de cada

una de las ramas, escaso numero de transacciones dirigidas hacia

otras actividades mecdnicas y por lo tanto una propor01on muy
reducida del agregado de autocompras 27 vy partes en rela01on al

- total de adquisiciones de metales ferrosos y no ferrosos. Por el

contrario, en el resto de las agrupac1ones, si bien existe una

fuerte incidencia de las adquisiciones de laminados de acero,

‘aumenta la participacién de autocompras en el total, las que
explican alrededor del 15% de las compras de materias primas. En
las ramas productoras de equipo de transporte, el agregado de
autocbmpras ‘y‘ partes alcanza al 25% del ‘total de insumos
provenientes del blogue metalmecanico, elevandose al 40% en el caso-
de las actividades productoras de maquinaria 2 exceptuando
eléctrica &, ‘

En relacién a las actividades encuestadas, en el cuadro 19 se
presenta para los afios 1973 y 1984 la participacién de las compras
(tanto nacionales como importadas) dirigidas hacia los fabricantes
de productos metdlicos ferrosos y no ferrosos, hacia los
productores de bienes metalicos, maquinaria y equipo y hacia otras
ramas. Nuevamente puede realizarse una nitida separacién entre la

o Las autocompras se definen como el conjunto de

transacciones que se realizan entre distintas plantas de una mlsma
rama pertenecxentes o no a la misma firma.

2 En estos casos las actividades que forman parte de estas.
agrupaciones presentan también fuertes niveles de heterogeneidad.
Asi, mientras las autocompras eran muy poco significativas en las
plantas productoras de carrocerias (38433) y de madquinas y aparatos
industriales eléctricos (38311) registraban niveles superiores al
25% de las compras en las plantas productoras de maquinaria y
equipo exceptuando eléctrica no clasificada en otra parte (382199)

Yy en  las dque construyen aparatos 'y suministros eléctricos no
clasificados en otra parte (38399).

2 otro 1nd1cador del fuerte eslabonamiento de estas ramas con
los proveedores de bienes metdalicos intermedios puede estar
constituido por el elevado peso que el agregado de autocompras y
compras de partes tiene en relacion a las compras de laminados y
productos no ferrosos. Asi este indicador oscila entre el 32% para
las plantas autopartistas (38432), 53% en el caso de los productos
de mdaquinas y aparatos industriales eléctricos y porcentajes
superiores al 60% en los casos restantes.
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manufactura de productos metdlicos y el resto de las actividades.
Una primera distincién es el elevado peso gque las compras de
laminados representan en las primeras, oscilando entre el 46% del
total en productos metalicos no incluidos en otra parte (38199) y
69% en las plantas que manufacturan clavos, tornillos, bulones,

tuercas, etc (38191). En segundo lugar, por la naturaleza de los
procesos productivos realizados, los encadenamientos con
productores metalmecdanicos son reducidos. - Las compras dirigidas

hacia esas actividades oscilan entre el 2% del total en el caso de
la produccion de clavos y tornillos (381911) y el 16% en las

plantas productoras de articulos de cuchilleria, ferreteria vy
‘herramientas manuales (38110).

Con la excepcion de la produccion de maquinaria e implementos
agricolas (38221), en el resto de las actividades muestradas el
peso de las compras dirigidas hacia el sector siderurgico es
sustancialmente menor. A su vez, porlla mayor complejidad de los
productos elaborados en esas ramas, los encadenamientos con el
sector metalmecdnico son notablemente superiores. Con la excepcioén
de 1las plantas autopartistas, 1la participacion de las compras
dirigidas hacia el sector metalmecanico en el total de
adquisiciones de laminados es entre dos y tres veces la proporcioén
existente en las plantas que manufacturan productos metdalicos.
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CUADRO 19: Importancia relativa de los insumos metdlicos, de
las autocompras y otros materiales en el total de
compras de las ramas encuestadas.

INSUMO . : _ ' RAMA ,
.x 38110 38191 38132 38199 38221 38240 38299 38311 38399 38432 38433 38510

Metales Fe 62.5 85.0 79.5 59.8 50.7 41.3 35.0 . 39.5 16.3 55.5 43.6 39.1

ﬁetales no 17.6 10.3 0.0 20.7 4.1 4.7 11.8 32.2 3.2 7.7 4.3 - 18.5

‘| Ferrosos .

Subtotal 80.1 9.3 79.5 . 80.5 54.8 46.0  46.8 7.7 47.5 63.2 47.9 57.6

Autocompras 0.0 0.0 0.0 0.6 13.6 12.7-  30.9 1.5 0.0 8.5 2.1 16.4

Otros 3.8 0.0 13.4 5.1 15.9 17.3 15.4 1.7 4.9 5.3 30.4 18.5

metalmec.

Otros ‘ 16.1 4.7 - 74 13.8 15.7 24.0 6.9 15.1 47.6  23.0 19.6 7.5

Total 100 100 100 100 _100 100 100 100 100 100 100 100

Fuente: Elaboracién propia en base al Cuadro de Insumo-Producto 1984, Proyecto Analisis Sectorial en base a
Técnicas de insumo-Producto SICE/PNUD.

Las cifras del cuadro 19 dan cuenta ademas del proceso de
sustitucidn de importaciones de laminados registrado en los ultimos
15 afios, las que practicamente desaparecen hacia mediados de los
80's en casi todas las ramas. El mismo proceso se evidencia en el
consumo de laminados no'ferrbsos, cuyo componente importado carecia
de importancia a mediados de los ochenta. 1Incluso en relacién a
los encadenamientos que se registran al interior del sector
metalmecanico, el peso de las importaciones se redujo en el periodo
intercensal en un grupo apreciable de ramas. |

A modo de conclusion, puede afirmarse gque la vinculacién de
las actividades metalmecanicas con la siderurgia adquiere un rol
dominante dentro del cuadro de transacciones de compra, poniendo de
manifiesto el escaso desarrollo relativo de los eslabonamientos con
otros proveedores de partes vy piezas, que‘ se concentran
fundamentalmente en el agregado de compras dentro de la misma rama.
En el marco de esta caracterizaciodn, es necesario destacar que a
medida que los procesos de produccidén ganan niveles de complejidad,
los eslabonamientos productivos con otros agentes  econdmicos
adquieren cierta relevancia. Por ejemplo, mientras la mayoria de
los productores de bienes metdlicos presentan fuertes niveles de
integracién vertical y eslabonamientos casi excluyentes con 1la

L
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siderurgia, los fabricantes de maquinarias y material de transporte
exhiben una mayor fragmentacién productiva que hace posible la
existencia de una red de subcontratistas. Son precisamente estas
ultimas actividades las que definen, en buena medida, el espacio
productivo en el cual se desenvuelve la vida econdomica de un
importante segmento de Pymes. Sin embargo, tal como se vio en la
primera secciodn, las plantas encuestadas desempeﬁan'un rol mas
destacado como subcontratistas que como subcontratantes,

concentrandose sus encadenamientos por compras fundamentalmente en
las adquisiciones de laminados ferrosos.

3.2 Modalidades de compra de insumos y concentracién por numero de

proveedores.

Un aspecto gque resulta: decisivo en los estudios de
encadenamientos productivos es el vinculado a la modalidad
utilizada por las empresas para la compra de sus insumos. Una
primera cuestién que se advierte en el caso de las Pymes
metalmecanicas estudiadas es la fuerte concentraciodn de las compras
en un numero muy reducido de insumos. De los 145 casos para los
que se dispone de informacidén, el 58% de las compras es explicado
por la primera materia prima (laminados de acero), el>20%»por la
segunda (metales no ferrosos) mientras que el resto de los insumos
(plasticos, materiales eléctricos, etc) da cuenta de menos del 20%
del total. Asimismo, el.ntmero de casos en los que la tercera,
cuarta y quinta materias primas son significativas es muy reducido.

Los resultados de la muestra también permiten afirmar que un
porcentaje significativo de las compras se realizan a través de
canales indirectos *°. Asi, poco mas de la mitad de las firmas
realizan su principal compra a empresas comerciales 3', tratandose

3¢ pentro de esta modalidad predominan los Centros de Servicio

siderurgicos, que constituyen una suerte de intermediarios cuya
tarea consiste en adecuar la oferta de laminados a las necesidades
de las firmas demandantes (menores dimensiones, formas especificas,

etc.); existiendo un diferencial de precios de por lo menos un 20%
respecto de los productores siderurgicos. ' '

31 La encuesta no incluy® una categoria especifica de
proveedores referida a los Centros de Servicio Siderurgicos, razdn

por la cual, buena parte de las compras declaradas a fabricantes de-
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de distribuidores en algo menos de un quinto de los casos.

, Otra modalidad de adquisicién que manifestaron las firmas
encuestadas fue la compra indistinta a fabricantes 3%
distribuidores. Esta modalidad representé alrededor del 8% del
total en el caso de la materia prima mas importante y niveles
cercanos al 5% en las materias primas de menor importancia. Por
ultimo, las compras a mayoristas (10% del total) son -en el caso de
la primera materia prima- mas relevantes que las importaciones.

Existen a su vez fuertes diferencias entre ramas en relacién
a la forma de compra de los insumos. Asi, mientras en 1la
produccion de otras magquinas y equipos no eléctricos, de magquinaria
agricola y sus partes y de aparatos e instrumental de medicidén la
proporcién de firmas que adquieren su principal insumo en forma
indirecta supera al 70% del total, en otras, como produccidén de
clavos y bulones, motores eléctricos, articulos de electricidad y
autopartes, no llega al 50%. En una situacion intermedia se
encuentran la produccidén de herramientas manuales, cuchilleria,
etc.,‘de otros productos metdlicos no clasificados en otra parte y
de magquinaria especial para la industria, en que las compras
‘directas oscilan entre el 49 y 30% del total. Adicionalmente, el
numero promedio de proveedores es muy reducido debido al predominio
de las compras a Centros de Servicios y a fabricantes siderurgicos

2, por ejemplo, en el 52% de los casos el numero de proveedores
es menor © igual a tres.

En suma, la estructura de insumos de las Pymes metalmecanicas
se concentra en una o dos materias primas basicas, fundamentalmente
metales ferrosos y en forma secundario no ferrosos. Buena parte de
‘estas adquisiciones son realizadas a agentes de intermediacién
comercial gque efectuan, en algunos casos una adecuacidén de la

oferta a las modalidades requeridas por las peqguenas y medianas

firmas demandantes. Como se verd en la seccidn siguiente, la venta

insumos siderurgicos corresponden en realidad a Centros de
Servicio. En consecuencia, la proporcioén de firmas gque adquieren
sus insumos en forma directa se encuentra sobreestimada.

32 En algunos casos los Centros de Servicio pertenecen y/o son

controlados por las firmas siderurgicas productoras.
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directa de insumos siderirgicos por parte de los productores impone
cupos minimos de compra que resultan inaccesibles para las firmas
pequenas y medianas. En consecuencia deben abastecerse a partirvdé
Centros de Servicios o bien de otros agentes comerciales con el
consecuente encarecimiento de la materia prima. En el caso de
algunas firmas, estos mayores‘céstos pueden ser transferidos hacia
adelante a través de sus precios de venta. Sin embargo, en.el caso
de las Pymes altamente expuestas (i.e.: autopartes), las
caracteristicas de la demanda imponen restricciones a este tipo de
traslado via precios. Otro tanto ocurre con un importante grupo de
firmas no expuestas que opera en mercados mas atomizados.

3.3 Las caracteristicas globales de la oferta siderurgica y las
Pymes metalmecdnicas.

El apartado anterior permitié dimensionar la importancia de
los distintos eslabonamientos que registran las actividades

metalmecanicas en su estructura de compras, resaltando en
particular las vinculaciones existentes con los distintos canales
de comercializacion de insumos siderurgicos. El fuerte

encadenamiento con la produccioén siderurgica hace necesario indagar
aspectos tales como las caracteristicas micoreconémicas de la
oferta de estos insumos y los condicionamientos técnicos vy
econdmico-financieros que impone a las firmas metalmecanicas.

En los ultimos quince ahos, se observa una fuerte reconversioén
e internacionalizacién del sector siderurgico nacional con eje en
la actividad privada, 3 que iuego de un proceso de concentracioén
técnica y de fusién de empresas adopta los cambios ocurridos en la

33 En el articulo "Direct Reduction electric arc furnace,

techno-economical overview of performance", presentado en Steel
Survival Strategies II, New York, Jjunio de 1987, Acevedo A..
argumenta que "el concepto tradicional de economias de escala esta
siendo reemplazado por el nuevo concepto de economias de variedad.
El éxito se basa en la seleccidn del proceso correcto que debe
incorporar suficiente flexibilidad para adaptarse a los cambios
producidos en la produccién siderurgica. La reduccién directa,
alternativa tecnoldégica adoptada por las principales firmas
privadas argentinas, ofrece ventajas vinculadas a la disponibilidad

de recursos naturales adecuados y posibilita una mayor flexibilidad
en el mix de producciédn.
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frontera técnica internacional. "La conjuncioén de un elevado nivel
de excelente tecnologia, la existencia de precios favorables, tanto
a las exportaciones como al desarrollo sectorial, contribuyen al

creciente flujo exportador del sector durante esta fase del
desarrollo" (Bisang, 1989).

Existen claras evidencias acerca de que este proceso de
reconversién y modernizacidén:ha sido financiado en gran parte a
través de fuertes transferencias de ingreso desde el Estado
(promocién industrial, seguros de cambio, reembolsos a la
exportacion, etc.) 3 asi como también desde acuellas firmas
privadas metalmecdnicas que no pudieron transferir hacia la demanda
final el diferencial existente entre los precios domésticos y los
internacionales de los insumos siderurgicos .

En este ultimo aspecto es que se centra el analisis de los
condicionamientos gque el modelo de determinacién de precios de la
siderurgia impone al proceso de acumulacién de las plantas
metalmecanicas pequefas y medianas. En tal sentido es posible
afirmar que el mercado siderurgico funciona mediante una doble via
de precios en practicamente todos los paises productores, lo que se
‘manifiesta en precios internos superiores a los internacionales.
Esto es explicado, en buena medida, debido a que las exportaciones
se realizan a costos marginales. En el caso argentino, este

3%  Entre los mecanismos de transferencia mds significativos

podemos mencionar la promocidn industrial, los seguros de cambio,
la prefinanciacién de exportaciones, entre otros. . Ver Bisang
op.cit. y Aspiazu D. y Basualdo E., Cara y Contracara de los Grupos

Econémicos, Estado y promocidén industrial en la Argentina. EA4

Cantaro, 1989.

35 Los mecanismos de transferencia desde el sector

metalmecanlco pueden apre01arse claramente en el trabajo comentado

de Bisang. Con la excepcién de 1la palanquilla y con datos
referidos a 1984, los precios del mercado interno eran entre un 65%
y 15% superiores a 1los de exportacion. Adicionalmente, cabe

considerar que la declinacién de las actividades metalmecdnicas y
de la construccién permitié que la oferta local de laminados se
tornara suficiente para abastecer a una demanda que en la década
anterior se satisfacia parcialmente a través de la importacién. En
tal sentido, se podria argumentar que el precio medio de los
productos siderurgicos se ha encarecido en relacién al que tendria
vigencia de no haberse reducido los coeficientes de importacién.
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comportamiento se ve acentuado por el reducido tamafo del mercado,
por las elevadas escalas de compra requeridas para importar y por
las dificultades para avanzar en un proceso de apertura en un
contexto de incertidumbre macroeconémica . de mediano plazo.
Adicionalmente, las firmas~sigerufgicas venden su produccion en
forma directa a 1los grandes ‘consumidores Yy a los Centros de.

Servicios que abastecen la demanda de lotes menores, lo dque se
traduce en considerables diferencias de precios entre cada etapa.

En el apéndice 3 se presenta una estilizacién del modelo de
formacion de precios siderurgicos que ha tenido vigencia en los
ultimos anos. Sintéticamente, el precio de venta en el mercado
interno depende del nivel de los costos medios y de un,mark—up
variable que esta inversamenté-asociado a la extensioén del mercado
interno. A su vez, como las firmas siderurgicas son tomadoras de
preéios en el mercado mundial, el precio interno en australes de
las ventas externas esta positivamente asociado al tipo de cambio
efectivo y al precio internacional. Si el precio internacional y/o
el tipo de cambio real se incrementan significativamente, el precio
al cual 1los productores venden en el mercado interno puede
converger hacia el de exportaciodn. Por el contrario, una situacién
de retraso del precio real de la divisa y/o una disminucién del
precio internacional puede reproducir la desigualdad implicita en
la determinacién del precio local de los productos siderurgicos.
Mientras 1los niveles de precios relativos (interno/externo)
correspondientes al periodo '1986-1989, cuando los precios
internacionales tuvieron un importante incremento por 1la
desvalorizacién del doélar en el mercado mundial, constituyen un
ejemplo de 1la convergencia de los precios internos a 1los
internacionales, la situacién anterior a 1986 y posterior a 1989
son un ejemplo del segundo caso, al combinarse una declinacién del
precio internacional, una caida del tipo de cambio real y una
disminucién de la’importancia'del mercado interno. Estos factores,
en conjunto, determinan un aumento de la brecha entre los precios
internos e internacionales. 4Esta determinacién de precios es -aun
mas importante en la nueva etapa de profundizacidn de la insercién
internacional de las firmas siderurgicas, en la cual el coeficiente

de exportacidén esta aumentando tendencialmente al margen del ciclo
en el mercado interno.
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" El modelo de determinacién de'precibs se complejiza cuando se
considera que las firmas productoras de laminados controlan una
porcién importante del proceso de distribucién y venta. Existe
entonces una doble via de precios también en el mercado -interno
basada en la presencia de diferentes canales de distribucién que
dependen de la escala de compra >, Esta diferenciacién de precios
y formas de financiamiento entre los distintos clientes segun su
tamano econdmico, afecta fundamentalmente a las plantas pequenas y
medianas. La posibilidad de que estas firmas trasladen hacia
adelante este diferencial de precios de sus insumos dependera del
grado de control gque ejerzan sobre la oferta de los bienes que
producen y de la concentracién de la demanda. En sintesis, del
andlisis anterior se desprende que de los tres precios relevantes
para nuestro estudio, las Pymés acceden al mayor de ellos, lo que
introduce una restricecién adicional a su funcionamiento, asi como

también a las posibilidades de modernizacién e
internacionalizacién. '

En relacidén a este ultimo aspecto resulta necesario
profundizar el estudio de las distintas opciones de politica que se
presentan para lograr gque las firmas de menor tamano puedan
adquirir sus insumos a un precio mas cercano al nivel internacional
37. Al respecto, cabe considerar que la apertura e importacién de

‘ 3% ver Bisang R., Analisis del mercado de chapa laminada en

frio y en caliente, Secretaria de Comercio, 1977.

37 En tal  sentido, existen algunas experiencias aun
embionarias encaradas por algunas firmas sin la asistencia del
sector publico de las cuales es posible obtener ciertas ideas
acerca de cudles podrian ser algunas de las lineas de ' accién
posibles que deberian ser consideradas en el marco  de una
estrategia basada en promover los acuerdos interfirma. Por
ejemplo, un pequefo nicleo de firmas encuestadas viene intentando
superar las limitaciones de escala a través de la constitucién de
consorcios. Si bien en una primera etapa el objeto de 1la
cooperacion fue la posibilidad de encarar negocios de exportaciodn
en forma conjunta, a lo largo del tiempo ha tendido a convertirse
en un marco de discusién y acuerdo de pautas de produccidn y compra
para superar los restantes obstdculos a la internacionalizacioén.
Las iniciativas mas destacadas planteadas hasta el presente por
estas firmas son la realizacidén de esfuerzos conjuntos para
‘'resolver problemas de calidad, la autoimportacion de sus productos
para eludir los cupos minimos de ingreso a los mercados externos .y
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insumos siderurgicos, podria ser un mecanismo insuficienté para
modificar las formas de determinacion de precios en condiciones
cuasi monopollcas de oferta de insumos nacjonales. En espec1a1, la
existencia de escalas minimas y 1la posibilidad de que 1las
adquisiciones externas sean realizadas por las mismas usinas podfia
neutralizar los efectos de la apertura sobre la convergencia de los
precios internos a los internacionales.

La conformacion de consorc1os de compra se sustenta desde un
punto de vista tedrico, en la posibilidad que tienen las firmas
compradoras para ejercer cierta influencia en la determinacién del
precio interno modlflcando la forma de la curva de demanda de
productos siderurgicos. En especial, aumentar la escala de compras
eleva la elasticidad precio de la demanda y aproxima el proceso de
determinacion de precios a una solucién competitiva 3. Mientras
desde el punto de vista del analisis convencional de la firma, el
grado de mohopolio se reduce y el precio tiende al costo marginal,
desde otra perspectiva tedrica los cambios en la elasticidad de 1la
‘demanda tienden a reducir el coeficiente de mark-up.

Sin embargo, la formacién de consorcios de compradores de
materias primas enfrenta algunos inconvenientes gque deben
balancearse con la expectativa de mejoramiento en las condiciones

la conformacién de un consorcio para la adquisicién de insumos
siderurgicos en mejores condiciones de precios y financiacién. Si
bien se trata de una ‘estrategia no exenta de dificultades, 1la
conformacion de este tipo de consorcios parecer ser una de las
alternativas que permitirian a las firmas compradoras de menor
tamafno incidir sobre el proceso de formacién de precios.

33 En McGee J. "Barriers to growth: the effects of market
structure" en Barber, Metcalfe y Porteous (Ed), Barriers to _growth
in small firms, Londres 1989, Routledge, se afirma que las
asociaciones y alianzas pueden contrabalancear el poder de mercado
de las firmas oligopdlicas. A partir . .de una investigacioén
desarrollada por Fitzroy (1985), McGee muestra que el mark-up sobre
costos aplicado por los oferentes se reduce cuando aumenta el poder
de negociacién de los compradores y disminuye el de los vendedores.
En el mismo libro, Alan Hughes presenta el trabajo "Small firms'
merger activity and competition policy" donde afirma que en algunas
circunstancias las asociaciones entre flrmas grandes y Pymes y

entre ellas mismas pueden beneficiar la performance de las unidades
productivas individuales.



44
de adquisicion de insumos. . Estos factores estan vinculados con la
existencia de algos costos de coordinacién en una economia
inflacionaria, desconfianza entre agentes econdmicos con escaso
conocimiento y débil grado de vinculacioén y significatividad de los
costos financieros de mantenimiento de los stocks del consorcio.
Adicionalmente, iniciativas de este'tipo podrian ser obstaculizadas
por las firmas siderurgicas a través de modificaciones en 1las
escalas minimas de compra que restarian viabilidad operativa a los
consorcios. En consecuencia, parece necesario encontrar un espacio
para la discusién y negociacidén de este tipo de alternativas en el

cual participen representantes de los sectores involucrados y del
sector publico.
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Reflexiones finales

Se' ha senalado frecuentemente que uno de 1los rasgos
estructurales del desarrollo industrial argentino ha sido el
elevado nivel de integracidn vertical y la débil entropia existente
entre las firmas (Katz, 1986). Pese a estas tendencias dominantes
en el tejido industrial, la expansioén de actividades
metalmecanicas, en particular la industria automotriz y de otros
bienes de consumo durable durante los 60's, dio lugar a un
importante desarrollo de pequefas y medianas firmas vinculadas al
aprovisionamiento de partes y componentes intermedios..

En el periodo comprendido entre mediados de los 70's y fines
de los 80's, se asiste a la pérdida de gravitacidén del sector
metalmecdanico como inductor del desarrollo industrial argentino.
Una de sus principales consecuencias fue la desarticulacioén de los
vinculos entre firmas. Ante la retraccién y creciente
diferenciacion de la demanda interna y en ausencia de politicas
publicas - tendientes a estimular las articulaciones
interindustriales, un importante segmento de - grandes firmas
metalmecanicas (tractbres, automotores; construccién ' naval -y
produccién de equipo ferroviario), que habian desempefado un rol
decisivo en el desarrollo de proveedores en el marco de regimenes
sectoriales que exigian un alto grado de integracidén local, tendio-
a privilegiar la sustitucién de proveedores de partes y piezas a
través del incremento de las adquisiciones al exterior (Aronskind,

1990; Kantis, 1990). Como resultado de esta evolucién se registro
un retroceso de los encadenamientos productivos que afectd
indudablemente a. 1las pequenas Yy medianas firmas.: Este

debilitamiento de 1la cadena de transmision de flujos de
conocimiento técnico -generalmente implicito en las relaciones
comerciales con las grandes firmas- significoé para un importante

nimero de Pymes proveedoras una relativa pérdida de las senales de
dinamismo tecndlogico.

- Las Pymes metalmecdanicas estudiadas, mas que la expreSién de
nuevas tendencias hacia la fragmentacidon productiva por parte de
las grandes firmas son herederas del. modelo. ‘de desarrollo
industrial en crisis. Las plantas metalmecanicas no participan de
pirdmides de proveedores Yy subcontratistas asi como tampoco
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presentan importantes articulaciones con mercados externos, razdén
por la cual los efectos de la crisis encuentran menores
posibilidades‘de amortiguacién. Es por ello, entre otras razones,
que un sector mayoritario de Pymes locales ha recurrido en mayor
medida a estrategias de superviven01a tales como la ampliacién del
mix de produccién y la transferencia de los costos del receso sobre
la fuerza de trabajo y el sistema previsional y tributario.

Asimismo, como consecuencia de esta tendencia hacia 1la
desarticulacion del tejido interindustrial se verifica un avance de
las Pymes en mercados poco dindmicos caracterizados por menores
exigencias tecnologicas; fenémeno que se manifiesta en el

deterioro de 'su product1v1dad relatlva respecto a las flrmas
grandes.

Desde el punto de vista de los encadenamientos por ventas se
pudo distinguir diferentes tipos de firmas. Una visién estilizada
de los distintos casos permite identificar, por un lado, a un
importante grupo de plantas que registra fuertes vinculaciones con
un reducido’ numero de empresas contratantes, a través de la
fabricacidén en base a pedidos de partes y piezas. Con frecuencia,
la estructura oligopsdnica de estos mercados limita su capacidad de
negociacioén, afectando sus margenes de rentabilidad. Dado que la
supervivencia de estas firmas altamente expuestas depende en gran
medida de las estrategias de sus demandantes, el disefio de

politicas para este segmento de Pymes debe contemplar este tipo de
condicionamiento.

Otro grupo de empresas, entre las que sobresalen los
productores de herrajes, cerraduras, buloneria, materiales
eiéctricos, bronceria, etc., se vincula con agentes comerciales en
mercados mas atomizados en los cuales sus condicionamientos se
derivan de su caracter de tomadores de precios. En general,
fabrican bienes de menor sofisticacién técnica para stock y, a
diferencia de los casos anteriores, es muy limitada la transmisioén
de conocimientos téchicos por parte de sus demandantes. En este
grupo, el andlisis debe basarse en el estudio de los factores que
afectan la evolucién de la demanda final a diferencia del caso de
las plantas muy expuestas, donde cobra mayor relevancia el tipo de
encadenamiento con el cliente. En particular, es necesario tener
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presente los efectos de la creciente apertura externa, la cual

podria operar de manera diferente en los casos ‘de firmas con
distinto grado de exposiciodn.

Cabe suponer, a modo de hipétesis, que los efectos sobre los
productores mas expuestos dependeran crecientemente de la fortaleza
de los nexos con sus clientes, del esfuerzo invertido por estos
ultimos en el desarrollo  de prOVeedores y de la capacidad
tecnolégica de las firmas expuestas. Asimismo incidira el grado de
estandarizacidén y patrones de calidad de los productos, pudiendo
preverse una creciente diferenciacién al interior del grupo. Por
su parte, los productores menos expuestos se veran mas rapidamente
sometidos a la competencia de productos importados, dado que en
general se trata de bienes muy estandarizados.

En lo que se refiere a las vinculaciones hacia atras, 1las

plantas metalmecanicas se caracterizan por encadenamientos

fuertemente concentrados en la adquisicién de metales ferrosos. La
estructura oligopélica del mercado siderurgico y la reducida escala
de compras de las firmas Pymes determina la existencia de
desventajas relativas para las mismas en las condiciones de
adquisicion de materias‘primas. Las Pymes acceden en general a
precios de insumos superiores a los vigentes en los mercados
internacionales asi como también a los de las usinas, gque venden en
forma directa a las grandes firmas metalmecanicas.

Estas caracteristicas de los encadenamientos por ventas y por
compras brindan elementos que permiten reflexionar acerca de los
miargenes de accién dentro de los cuales las empresas adoptan sus
estrategias, constituyendo un interesante punto de partida para
analizar sus futuras posibilidades de desarrollo.

En primer lugar, puede sehalarse que la mayor parte de las
firmas encuestadas se limité a adoptar una actitud pasiva. En tal
sentido, la encuesta arroja evidencias acerca de la importancia
alcanzada por la ampliacién del mix de lineas y/o productos (ver
apéndice 2). Aun cuando esta conducta microecondémica de las
empresas supone normalmente, dentro de un esquema productivo
fordista, una pérdida de espeCializacién y eficiencia, la necesidad

de compensar calidas en la demanda y las dificultades para
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internacionalizar su produccién hicieron prevalecer la
diversificacién productiva en el mercado interno. Esta estrategia
fue adoptada también por un significativo nimero de grandes firmas,
con frecuencia a través de un esquema de plantas especializadas en
distintas lineas de producc1on.v En el caso de las Pymes, 1la
ampliacioén de la mezcla de productos suele suponer por el contrario
un retroceso en el grado de especializacidén con que se utilizan las
instalaciones Y equipos y, consecuentemente, una pérdida de
productividad y competitividad.

Respecto de la escasa relevancia de su insercidon externa cabe
- establecer las siguientes distinciones. Por un lado, para los
productores de bienes intermedios a pedido, las posibilidades de
ganar mercados externos se basan en la factibilidad de exportar
indirectamente a través de sus clientes o bien de vincularse en
forma directa con empresas residentes en el exterior como
subcontratistas. = Este fendmeno sélo se ha verificado en una
proporcion poco significativa. Una estrategia de insercién externa
requiere un esfuerzo sostenido en el tiempo en un escenario de
estabilidad macroecondmica.

Por otra parte, el resto de los establecimientos tampoco
manifesto disponer de capacidad de insercioéon internacional, lo que
se explica, por el perfil mercado-internista de 1los productos
(disenos, calidades, normas técnicas, etc.), y también por las
reducidas escalas de prdduccién, gque con frecuencia no satisfacen
los niveles de compras minimas con los que operan los importadores
en el exterior. Un elemento comin a ambos grupos, que limita sus
p051b111dades de exportar, es la adquisicién de insumos criticos a
precios superiores a los internacionales.

A pesar de estos aspectos que caracterizan la problematica de
‘la pequena y mediana empresa metalmecanica, y en favor de las
potencialidades que encierra este segmento de firmas, cabe sehalar
~que casi dos tercios de las mismas han realizado alguna experiencia
exportadora'aun cuando las cifras de ventas externas muestren que
tales emprendimientos solo pudieron profundizarse o sostenerse en
‘el tiempo en una proporcién reducida de los establecimientos.
Dentro de este grupo minoritario de firmas, se destacan algunos
casos de productores de bienes de capital e intermedios en series
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cortas y procesos intensivos en mano de obra calificada (maquinas
envasadoras, matrices, elementos de control automatico de procesos,
etc); qUienes luego de un desarrollo madurativo en el mercado
interno iniciaron en los ultimos afnos un sendero exportador que les
ha permitido alcanzar una crec;ente insercién externa.

La experiencia de 1los ultimos quince anos revela que la
performance que tuvieron las Pymes metalmecanicas del Gran Buenos

‘Alres, sintetizada en caidas de productividad relativa, disminucion

de los volumenes ofertados y aumento ‘del mix de produccion,
retroceso en la organizacién del proceso fabril y escasos niveles
de modernizacién, no constituyen el mejor marco para insertarse en
una estrategia exportadora. En momentos en que se profundizan las
tendencias hacia la apertura de la economia y ante la aceleracion
del proceso de integracién con Brasil y en el ambito de MERCOSUR,

parece necesario analizar las posibilidades de disenar politicas

publicas selectivas que favorezcan una actitud mas dinamica por
parte de estas firmas. La busqueda de condiciones de estabilidad
macroecondémica por parte del Estado, si bien constituye una
condicidén necesaria para la expansion de las Pymes, debe estar
acompaﬁada de un esfuerzo orientado a la coordinacién de
estrategias con el sector privado tendientes a remover las actuales
restricciones al proceso de acumulacidén de las pequenas y medianas
firmas. En tal sentido deberia colocarse un énfasis especial en el
desarrollo de acciones en areas de politica tales como capacitacion
de recursos humanos, diseno de bancos de datos para mejorar el
acceso a la 'informacién necesaria para la toma de decisiones y

fortalecimiento y articulacion del sistema cientifico técnico con
las firmas.

En este trabajo se han enfatizado algunos condicionamientos
externos al crecimiento de las Pymes desde la perspectiva de sus
encadenamientos con proveedores y clientes. No obstante, una parte
de las barreras al crecimiento de estas empresas se originan en
deficiencias endogenas 'a las mismaé, cuyo analisis debe ser
incorporado en futuros estudios. Un debate sobre la estrategia de
insercioén externa y de modernizacion industrial de las pequeﬁas‘y
medianas firmas deberia incluir ademas de estas cuestidnes,
aspectos vinculados a las decisiones de inversién y financiamiento,
a la innovacion, al proceso de diseno, a la organizacién del
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trabajo al interior de la planta, a las formas mas adecuadas de
comercializacién de la produccién, al acceso a la informacién y a
la gestion empresaria.

e
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'APENDICE 1: Las PYMES metalmecanicas de la muestra

1. El universo de la muestra

Sobre la base del padrén del Censo Econémico realizado en 1984
Yy la estratificacidén del édnjunto de plantas industriales
utilizando la metodologia elaborada en el marco del proyecto CFI-
CEPAL se selecciondé una muestra de firmas metalmecanicas "medianas"
localizadas basicamente .en el Gran Buenos Aires . Dichas
empresas desarrollan actividades que se articulan en torno al
‘nucleo siderurgico, del que provienen directa o indirectamente sus
insumos de mayor significacién econdmica “°. La diversidad de
destinos finales con los gque se conectan permite identificar
distintos subespacios sectoriales que se vinculan principalmente
con la industria automotriz (26% de las plantas),

con 1la
fabricacién de bienes de capital (28%),

con la fabricacién de
bienes intermedios con destinos diversos (38%) y otras actividades
(8%) “.

En primer lugar se seleccioné un reducido conjunto de ramas

productoras de productos metdlicos, maquinaria y equipo dque

cumpliesen con la condicidén de que en'ellas las Pymes tuviesen una

articipacion relativamente importante “?. Asi, fueron elegidas
P v P g

3 En Yoguel G y Gatto F, La problematica de las pequefas y
medianas  empresas industriales: Algunos aspectos metodolégicos
"aplicados al caso argentino, Documento de trabajo 18, Programa CFI-

CEPAL, PRIDRE, 1989, se estratifican las plantas pequenas vy
medianas de acuerdo al siguiente criterio: pequehas, plantas que
facturan mdas de 50.000 y menos de 120.000 ddélares anuales;
intermedias, plantas que facturan entre 120.000 y 700.000 ddélares

anuales; medianas, plantas que facturan entre 700.000 y 3.500.000
ddélares anuales.

4 1jfchitz E, et al, op.cit., 1989, SICE-PNUD.

“ Se consideran - actividades intermedias con destino
diversificado a aquéllas que realizan el grueso de las ventas a

otras ramas sin que surja una vinculacién predominante con alguna
de las ramas demandantes en particular.

“ La seleccién de ramas metalmecanicas con predominio de

PYMES se realizdé en base a Gatto F y Yoguel G, La produccién

industrial de las medianas y pequehas plantas manufactureras de la



53

12 ramas metalmecanicas representativas de cerca del 23% de la
produccién y del 17% del empleo total, desechandose las actividades
en las que se evidenciaba un predominio de firmas "grandes" como

automotriz, astilleros, fabricacidén de tractores, fabricacién de
ascensores, etc.

El disefio de la muestra de establecimientos se realizdé de modo
que, en general, estén representadas alrededor del 30% de - las
plantas Pymes por rama y para el total. Siguiendo estos criterios,
se preseleccionaron, a fines de 1988, alrededor de 265
establecimientos, de los que alrededor de tres cuartos se

localizaban en el Gran Buenos Aires y el resto en el interior de la
provincia.

El mecanismo utilizado para recabar la informacioén siguié las
siguientes secuencias:

i) Envio de formularios acompaitado por una carta de presentacion

ii) Primera visita del encuestador

iii) Segunda visita y retiro de la informaciodn

iv) Control y analisis minimo de consistencia

V) Tercera visita a la firma para confirmar y rectificar errores

vi) Codificacién, carga de datos y chequeo minucioso

vii) Descarte de formularios muy incompletos o con fuertes
inconsistencias internas

Como resultado final se aceptaron 188 encuestas, aunque para
varias preguntas 'se trabajé con un numero  inferior de
observaciones. La distribucién geografica final arrojé un
predominio notorio del Gran Buenos Aires que da cuenta del 95% del
total de casos.

- E1 numero de establecimientos seleccionados por rama * es el

Provincia de Buenos Aires, programa CFI-CEPAL, PRIDRE, documento de
trabajo Nro 19, dic 1988. ' '

“ 'La descripcién de las ramas es la siguiente:

38110: fabricacion de cuchilleria, herramientas manuales Yy
articulos de ferreteria; 38132: fabricacién de estructuras
metdlicas para la construccion; 38191: fabricacién de clavos vy

productos de 1la buloneria; 38199: fabricacién de productos
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‘siguiente:
38110: 11 38221: 3 - 38399: 15
38132: 6 38240: 29 38432: 29
38191: 14 38299: 7 ~ 38433: 6

38199: 56 38311: 7 38510: 5

Como se observa en el cuadro 1(a), la cobertura de la muestra
en relacién a las plantas que en 1984 podian ser clasificadas como
"medianas" fue relativamente satisfactoria. Asi, en promedio la
muestra da cuenta del 36.8% de las plantas medianas de las 12
ramas, del 35.9% del total de ocupados y del 37.9% del valor de
produccioén. Las ramas principales de la muestra, por su peso en
las variables de corte del cuadro 1(a) son la produccién de partes
(38432), maquinaria y equipo para: las industrias (38240) vy
productbs metalicos no clasificados en otra parte (39199).
Considerando el universo de las plantas medianas de las 12 ramas,
las tres actividades en conjunto concentran el 60.8% de 1los
establecimientos, el 62.2% del valor de produccién y el 57.9% del
total de ocupados. El peso de éstas ramas en el total de los
establecimientos muestrados es muy similar al del universo. Asi,
constituyen el 60.6% de las plantas muestradas, dan cuenta del 63%
del valor de produccién y generan el 58% de los puestos de trabajo.

metalicos no incluidos en otra parte; 38221: construccién de
magquinaria y equipo para la agricultura; 38240: construccion y
reparacion de maquinaria y equipos especiales para las industrias
excepto para trabajar 1los metales y 1la madera; 38299:
construccion de maquinaria Yy equipos exceptuando maquinaria
eléctrica no clasificadas en otra parte; 38311: construcciodon de
maquinarias y aparatos industriales eléctricos; 38399: aparatos y

suministros eléctricos no clasificados en otra parte; 38432:
fabricacion de autopartes; 38433: fabricacion y armado de
carrocerias; Y 38510: equipo profesional y cientifico,

instrumentos de medida y control.
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CUADRO 1(a): Participacién de la muestra en el universo de
plantas medianas por rama: numero de . plantas,
ocupados y valor de produccién.

Roma M* de Plantas Ocupados Valor de Produccién
38110 39.3 S+ X 2 34.9
38132 : 33.3 35.6 46.2

38191 83 3.8 : 408
38199 a1.1 38.8 41.6
38221 17.6. : 18.3 16.6
38240 50.8 ws | 35.0

38299 25.9 3.3 . 38.9
38311 35.0 35.2 30.3
38399 s1.7 “.7 489
38432 ~ 2.7 30.5 36.3
38433 37.5 48.1 44.3
38510 31.2 27.9 ‘ 23.7
Total 36.8 35.9 37.9

Fuente:  Elaboracion propia en base a datos del CNE'85.

2. Alcances y limites metodoldgicos.

Los estudios y el analisis de las Pymes metalmecanicas en
términos de los procesos de inversion y 1los encadenamientos
productivos asi como en la caracterizacién de su empresariado
tropiezan con varios problemas metodolégicos que definen los
alcances y limites del mismo. Una primera cuestién se refiere a la
utilizacion de la clasificacién industrial internacional uniforme
de actividades industriales (CIIU). Si bien se suele aceptar a la
CIIU como una clasificacion valida, ésta adolece de varios
problemas que conviene tener en cuenta. En primer 1lugar,
clasificar a las firmas en funcion de la CIIU implica aceptar que
los indicadores que estamos midiendo varian en funcién de las ramas
Y ho en relachhm_a otras variables (i.e.:tamano), 1lo cual no
siempre puede aceptarse como un criterio verdadero. En segundo
lugar, como la CIIU es una clasificacion general, y por lo tanto,
disenada para usos  multiples, intenta ofrecer 'un esquema
clasificatorio que no necesariamente consigue alcanzar resultados
optimos en todas las dreas. Asi es que, si tomamos los productos
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fabricados, mientras en algunas ramas hay mayor homogeneidad, en
otras el mix de produccioén presenta una elevada variabilidad.
Ademas,‘como la rama se asigna al establecimiento industrial en
funcién de la linea de produccién principal -en un momento dado- se
clasifican establecimientos dentro de una rama cuando, en realidad,
_producen en parte productos qué corresponden a otras actividades.

Otra cuestidn importante se refiere al tipo de ramas
seleccionadas ya que muchas de ellas; como la 38199, incluyen un
conjunto tan amplio y diverso de elementos que resulta dificil
determinar la incidencia del tipo de actividad en el comportamiento
de la empresa y en la conducta del empresario. En otros casos
(38221 y 38510) la escasez de casos analizados dificulta 1la
elaboracién de grandes generalizaciones: En el caso del andlisis
de las inversiones hay restricciones en la Argentina respecto a las

formas y criterios de valuacidén y a la incidencia de la inflacidn
en las estimaciones.

En relacién al analisis de los encadenamientos productivos la
heterogeneidad de situaciones en cada rama también obligé a
independizar el examen respecto a esta variable a través del
estudio a nivel de plantas. Adicionalmente, la falta de
informacién sobre las caracteristicas de las firmas que demandan la
produccioén de las plantas encuestadas y acerca del grado de
competencia existente en unas y otras limité la posibilidad de
profundizar en el estudio del:  entramado industrial del cual
participan estas Pymes.

3. Construccioén de algunos indicadores complejos.
3.1 Especializacidn-diversificacion productiva a nivel de planta

A diferencia de 1las actividades que producen bienes
relativamente homogéneos y tienen una reducida dispersion del mix
de produccién, la actividad metalmecdanica se caracteriza por la
existencia de una elevada heterogeneidad del mix de pfoduccién, el
predominio de series cortas en los procesos productivos y una
complejidad relativamente elevada del arbol de componentes de los
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bienes que se elaboran “. La posibilidad de diferenciar las
plantas con elevada especializacién de aquéllas con amplia
diversificacidén del mix de lineas, requirié definir prev1amente
»dlStlntOS criterios metodologlcos que den cuenta del fenémeno Y
que sean empiricamente relevantes al ser contrastados.

Por tanto, para la medicidén de la especializaciodén/diferen-
ciacién del mix de lineas de produccién se privilegid el analisis
a nivel de planta, partiendo de la evidencia suministrada por el

conjunto de establecimientos de la muestra y se utilizé el
siguiente criterio:

i) maxima especializacidén: la primera linea explica el 100% del
valor de produccién. ‘

ii) especializado: la primera linea explica entre el 70 y 99% de
la produccioén y la agregacioén de las tercera a septlma lineas
da cuenta de menos del 5%

iii) intermedio: la primera llnea genera entre el 70 y 99% pero la
agregacion de las lineas tercera a séptima explica mas del 5%.

iv) diversificado: la primera linea explica entre el 50 y 70% del
valor de produccién.

V) maxima diversificacion productiva: plantas en las que la
primera 1linea da cuenta de menos del 50% del valor de
produccién y en las que de las tercera a séptima lineas

consideradas en forma conjunta explican mas del 15% del valor
de produccion.

3.2 Grado de exposicidén por ventas

Para identificar las diferentes modalidades de inserciodn
productiva que permitan mejorar el conocimiento disponible acerca
de las Pymes y de las restricciones verificadas en su proceso de
acumulacion, la informacioén de la encuesta permite distinguir entre
pequenas firmas dependientes, cuya operatoria se halla fuertemente

“z Ver Katz et. al., "La tecnologia metalmecanica como factor
determinante de la conducta técnica de la empresa y del sendero de
expansion de la capa01dad tecnoloégica doméstica", en Katz J. (ed),

Desarrollo y crisis de la capacidad tecnologlca latlnoame~ ricana,
BID, CEPAL, CIID, 1986.
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condicionada por sus vinculos con grandes empresas productivas que
ejercen su poder oligopsénico en el intercambio y, en el otro
extremo, aquéllas que disponen de una mayor autonomia comercial.
Este ultimo grupo comprenderia tanto a las firmas que se vinculan
con algun eslabdn del circuito comercial como a aquellas otras que
realizan sus ventas directamente al publico.

En este trabajo se realiza una primera diferenciacidn
tendiente a construir una tipologia de firmas en base a las
siguientes variablesi a) importancia de 1los vinculos con el
principal cliehte de la firma, medida a través de su peso en la
facturacion total, b) numero de clientes en los que se concentra
mas del 70% de las ventas y C) grado de exposicién de la firma,
variable que se construye en base a las dos anteriores y es

utilizada como indicador del riesgo implicito en una estructura de
ventas muy concentrada. ‘

Las plantaé fueron clasificadas como de alta, media y baja
exposicidén a pértir del uso de los siguientes criterios: i) Ex~
posicién alta: Se consideran asi las firmas gque venden a un
cliente mas del 35% del total de su produccién o bien en las que
cinco clientes superan el 75% de las ventas totales (se adopté este
criterio sobre la base de la opinién generalizada entre los
especialistas,‘que entienden que una concentracion de las ventas en
un s6lo demandante superior al 25/30% es considerada muy riesgosa.
ii) Exposicién mediana: Una firma esta medianamente expuesta cuando
el primer cliente no alcanza a reunir el 35% de sus ventas y el 75%
de su negocio se agota en un numero de clientes comprendido entre
seis y diez.>‘iii) Exposicién baja: En el grupo de baja exposicién
se,ha'ihcluido'agaquellas firmas en las que el primer cliente
representa menos del 35% de  la facturacién y los primeros diez
clientesrnb son suficientes para explicar el 75% de las ventas.

3.3 Perfil productivo de las firmas

Para evaluar el perfil productivo de las firmas encuestadas y
_establecer algun tipo de comparacidén entre ellas en términos de
grados diferenciales de dinamismo se construyé un indicador
complejo formado por un conjunto de variables a cuyas respuestas se

les asignaban distintos puntajes. A continuacidén se realiza una
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descripcion de las mismas y de los puntajes otorgados a cada
respuesta:

i)

ii)

iii)

iv)

V)

vi)

vii)

Introduccion de lineas. Las firmas que introdujeron nuevas
lineas de produccién fueron calificadas con un punto, si éstas

representaban mas del 10% de la facturacién se le asignaron
dos puntos.

Participacién de la inversién realizada en el periodo 1984-
1988 en la facturacién de la firma del afo 1988. si el
cociente senalado era inferior al 25% no se le asignaban
puntos, si la proporcién era inferior al 50% le correspondia
un punto y si dos era superior al 50%.

Coeficiente de exportacién. Si el coeficiente de exportacién
era inferior al 5% no se le asignaban puntos, entre 5 y 10% le
correspondia un punto y si superaba ese limite dos puntos.

Investigacion y Desarrollo. Las firmas c¢ue declaraban
realizar tareas de investigacioéon y desarrollo eran
clasificadas con un punto.

Maquinas herramienta con control numérico. A las firmas que

disponian de este tipo de equipamiento se les asignaba un
punto.

Numero de gerencias. Las firmas con mds de dos gerencias eran
clasificadas con un punto.

Existencia de proyectos de inversiodn. Las firmas que
declaraban poseer algun proyecto de inversién eran

‘clasificadas con un punto.

La suma del total de las respuestas produce un indicador que

oscila entre 0 y 10 puntos.
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APENDICE 2: Caracteristicas de las plantas encuestadas
1. Acerca de la cobertura final

La pregunta acerca de la . facturacidén de la firma permitio
realizar una reclasificacién de las plantas que en 1984 podrian ser .
clasificadas basicamente como medianas. En el cuadro 2(a) se
presenta la distribucién de los establecimientos encuestados en
funcién de la facturacién y ocupacién declaradas. El nivel de
facturacién fue estratificado utilizando la clasificacién de Pymes
en la que se sustentd el trabajo de campo.

CUADRO 2(a): Distribucién de los establecimientos por estrato de
facturacién segun estrato de ocupacioén.

Facturacion OCUPACION
(en dolares) .
menos de 50 mas de 50 Total

Menos de 150.000 3 0 3
151.000 - 700.000 82 20 102
701.000 - 3.500.000 31 42 73
Mas de 3.500.000 -0 10 10
Total 116 72 188

Fuente: Elaboracion propia en base a datos de la encuesta.

A partir de 1la distribucidén final de 1la muestra puede
observarse que alrededor del 2% de las plantas podrian ser
clasificadas como pequenas, 54% intermedias, 39% medianas y algo
menos del 5% serian establecimientos gque superan levemente el
limite fijado entre la firma grande y mediana. En otros términos
mientras algo mas de la mitad de los establecimientos gque eran
medianos en 1984 podrian ser clasificados como intermedios a fines
de 1988, solo 2 de cada 5 plantas medianas mantenian un nivel de
facturacién relativamente similar y una de cada 20 firmas habrian
aumentado su facturacién y podrian ser clasificadas como

establecimientos que se ubican en el limite inferior de las firmas
grandes.

Esto podria ser explicado por diversos factores entre los que
podriamos destacar: i) la subdeclaracién de la facturacién de los
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establecimientos en 1988, ii) inconsistencias er la identificacioén
de plantas medianas y en la declaracién del valor de produccioén en
1984 y 1iii) retroceso relativo de las plantas metalmecanicas
medianas en el periodo 1984-1988.

Si bien los primeros dos factores pueden tener alguna
incidencia, el cambio de categorizacién es de tal magnitud que
seria razonable argumentar en la prevalencia de los aspectos
vinculados al retroceso relativo de este tipo de firmas. A su vez,
la distribucion de la muestra pof tamano de planta indica gque

mientras el 57% del total esta constituido por firmas que ocupan:

entre 16 y 50 ocupados, 38% son plantas que ocupan mas de 50
personas y so6lo 5% del total tienen un tamafno medio inferior a 15.

2. Acerca del ano de iniciaciodn de las plantas

Un aspecto que resulta interesante es el vinculado a la etapa
del desarrollo industrial en la que los establecimientos de 1la
muestra fueron fundados. ‘En ese sentido, podemos distinguir al
menos tres situaciones nitidas: ' '

i) Algo mas de un tercio de las plantas fueron fundadas con
anterioridad a 1955 y su inicio esta enmarcado en la fase
sustitutiva de importaciones y desarrollo de la industria
mecanica liviana de los dos primeros gobiernos peronistas.

ii) Aproximadamente la mitad de los establecimientos de la muestra
inicio sus actividades en la fase sustitutiva de importaciones
con inversiones extranjeras que, con distinta intensidad
abarcé el periodo 1960-1975. En particular la apertura de
plantas metalmecanicas en ese peribdo (en especial en el
subperiodo 1960-1970) puede ser asociada a 1las demandas
derivadas de la instalacién de la industria automotriz, el
desarrollo del sector de bienes de capital, tractores etc.

iii) Por ultimo, en contraste con los casos anteriores en el

periodo 1976-1988 se instalan solamente el 9% de las firmas de
la muestra.

En el cuadro 3(a) se presenta la distribucién del numero de
firmas por ano de.iniciacién y se estima el numero promedio de
plantas creadas por ano en cada periodo considerado. Esta
estimacién que obviamente corresponde sélo a la muestra y por tanto



62

no incluye las bajas producidas a lo largo del tiempo, subestima la
creacién de firmas medianas e intermedias tanto en periodo
comprendido hasta 1955 como en la fase sustitutiva comprendida
entre 1960 y mediados de los 70's. En ese sentido los datos
ilustran que los subperiodos mds dinamicos en la creacidn de firmas
son los comprendidos entre 1960-63 en primer lugar y 1963-1970 en
segundo. En particular la creacion anual de firmas en el primer
subperiodo es practicamente el doble a la del periodo 1945-1955
(que puede estar subestimado por las razones apuntadas mas arriba)
y 7 veces superior a la producida entre 1976 y 1988 que resulta el

subperiodo de mayor estancamiento del sector metalmecanico PYME
desde el punto de vista de la creacidén de firmas.

CUADRO 3(a): Distribucién de las plantas de la muestra segun ahno

: de fundacioén.
Periodo Nt de Firmas % Creacion por ano

antes de 1944 © 5 10.8 s/d
1944-1955 43 23.2 3.9
1956-1959 1 5.9 2.8
1960-1963 35 18.9 8.8
1964-1970 47 25.4 6.7
1971-1975 12 6.5 2.4
1976- 1987 17 9.2 1.4
1945-1987 183 89.2 4.3

Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta.

Es interesante notar ademds (ver cuadro 4(a)) que, segun los
datos de 1la muestra, en cada periodo histérico prevalecen 1la
creacién de distintos tipos de actividades metalmecanicas. Por
ejemplo en el periodo correspondiente a la primera onda de
sustitucion de importaciones se destaca la creacion de plantas de
herramientas manuales y cuchilleria (38110) y distintos tipos de
aparatos eléctricos (38311 y 38399). Durante el segundo periodo
sustitutivo, liderado por firmas extranjeras, se registra no sélo
la iniciacién de plantas autopartistas sino también de fabricas de
productos metalicos abastecedoras de las terminales, del complejo
de bienes de capital (38199 y 38191), plantas productoras de
maquinaria (38299) y de productos eléctricos (38399). ‘Por ultimo,
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. en los ultimos quince afios es relativamente importante la creacién

de firmas autopartistas (38432) y productoras de maquinaria para
las industrias (38240).

CUADRO 4(a): Distribucién de los establecimientos por rama segun
-ano de fundacién.

Rama_de Actividad | antes de 1960  1960-1975  posterior a 1975 | Total
38110 55 45 0 .~ 100
38132 17 83 0 100
38191 28 65 7 100
38199 41 52 7 100
38221 33 33 34 100

38240 34 45 21 100
38299 42 58 o - 100
38311 72 28 o | 100
38399 47 47 6 100
38432 37 53 10 100
38433 33 50 17 100
38510 60 40 0 100
Total 40 59 _ 9 100

Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta.

3. Performance de las plantas de la muestra

Los establecimientos fueron interrogados acerca de 1la
performance de sus plantas en 1988 comparada con la de los anos
1980 y 1987. 1las respuestas indican que el numero de plantas que

pertenecen al grupo de mejor performance (77) es similar a las que
 declararon un nivel de facturacién igual o inferior al de los afios
de referencia. Existen, sin embargo, importantes diferencias
cuando se desagrega la informacién por actividad. Asi mientras se
identifica un grupo de ramas relativamente mas exitosas (38191,
38199, 38240, 38299 y 38510), en las que al menos el 60% de los
establecimientos declaré un nivel de facturacién superior tanto a
1980 como a 1973; en otras actividades (38132, 38221, 38311,
38399, 38432 y 38433) al menos el 60% de las plantas declaré tener
una situacioén peor que la que registraban 15 afos atras.
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A su vez, la performance de las firmas parece guardar cierta
relacién inversa con el ano de fundacidén (ver cuadro 5(a)). Asi,

mientras el 49% de las plantas fundadas antes del 60 registraban en
1988 un mejor nivel de actividad que en 1980, la proporcioén

alcanzaba al 67% para el caso de las fundadas con posterioridad a.
1975.

CUADRO 5(a): Performance de las firmas en 1988 comparada con el
: nivel alcanzado en 1980.

Performance Antes de 1960 1960-1975 Posterior a 1975 Totatl

respecto a 1980
Mejor 36 (49 54 (53) 10 (67) 90 (50)
Igual 6 (8 10 (10) 1 (D 17 (9
Peor 32 (43) 37 (37 4 (26) 73 (41)
Total 74¢100) 101¢100) 15(100) 180(100)

Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta.

4, Especializacién y diversificacién productiva de las plantas.

Como resultado de la clasificacidén de las plantas de la
muestra utilizando el criterio especializacidn/diversificacion del
mix de lineas de produccién se pueden formar los siguientes grupos:

i) Maxima diversificacidén (46 plantas). Se caracteriza por la
mayor presencia de establecimientos de tamano mediano vy
grande. Las plantas pequefas representan el 48%, las medianas
el 37% y las grandes el 12%. Las ramas en las que este grupo
se especializa son la construccioén de maquinaria y equipo para
la agricultura (38221), construccion de maquinaria y equipo
excluida eléctrica no incluida en otra parte (38299),
construccion de maquinaria y aparatos industriales eléctricos
(38311), construccion de aparatos industriales eléctricos no
incluidos en otra parte (38399), autopartes (38432) vy

fabricacién de estructuras metdlicas para la construccion
(38132).

ii) Plantas diversificadas (42 plantas). El grupo se destaca por
el relativo menor peso de las plantas intermedias (53%) y por



iii)

iv)

v)

las
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la aparicion de plantas grandes (8% del total).

Plantas de especializacidn intermedia (16 plantas). Tiene un
predominio de plantas intermedias (71% del total) pertene-

cientes a las siguientes ramas : 38132, 38199, 38240, 38299 y
38432.

Grupo especializado (31 establecimientos). En el grupo
especializado predominan ampliamente las plantas intermedias
(65% del total) y no existen establecimientos grandes. Las
ramas en las que el coeficiente de especializacién es mayor

que uno son las siguientes: 38110, 38132, 38191, 38299, 38311,
38399 y 38433.

Grupo de maxima especializacidén (50 plantas). En el marco de
un fuerte predominio de plantas de tamano econdémico intermedio
éstas tienen relativamente mayor peso en el grupo de maxima
especializacion. En este ultimo, las plantas intermedias
constituyen el 56% del grupo, las medianas 42% Yy las gran

des so6lo el 2%. Las ramas gue pueden ser mas caracteristicas
del grupo son la fabricaciéon de cuchilleria y herramientas
manuales (38110), carrocerias (38433) y fabricacién de clavos
Y productos de buloneria (38191). En menor medida también
integran el grupo las plantas productoras de maguinaria para
las industrias (38240), productos metalicos no clasificados
en otra parte (38199) y autopartes (38432) en las qué

coexisten tanto plantas especializadas como diversificadas
45

La diversificacién productiva es relativamente mas notoria en
plantas de mayor tamano definido .en un sentido amplio

% para identificar estas actividades se estimo un coeficiente

de localizacion definido como el cociente entre el peso de las
plantas de la rama en el estrato (0.1.2.3 y 4) y la participacién
del total de los establecimientos de la rama en el total de 1la
muestra.
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(facturacién, empleo y nivel de inversién) “. A su vez, las
plantas diversificadas incrementaron el mix de lineas producidas
en los ultimos anos, tal vez como resultado de una estrategia
defensiva de las mismas. Por ultimo, como expresién de que la
diferenciacion del mix de lineas requiere mayor peso de las tareas
de investigacion y desarrollo y una estructura burocratico-
administrativa mds compleja (mayor division burocratica del
trabajo nivel de educacién formal de los socios) existe también
cierta asociacioén positiva con esas variables.

5. Grado de internacionalizacidn de las firmas.

Si bien cerca del 57% de las plantas encuestadas tuvieron
alguna experiencia exportadora previa, ésta tuvo una importancia
muy limitada. Por ejemplo, tres de cada cuatro firmas encuestadas
tienen un coeficiente de exportacion inferior al 5%, en 17 casos

es menor al 10% y en las 31 plantas restantes supera el 10% de la
facturacién. ~

6. Coeficiente de inversion del periodo 1984-1988 en relacion a
la facturacién de 1988.

El nivel de inversidén de las firmas en el periodo 1984-1988
comparada con la facturacidén del ultimo aho ha sido relativamente
reducido. En efecto, en casi el 80% de las firmas encuestadas
(145) el cuantum invertido en esos anos es inferior al 25% de 1la
facturacion. Por el contrario, en sélo 15 firmas (8% del total)

se registrod un proceso de inversién considerable, superior al 50%
de la facturacién.

7. Perfil productivo de las firmas.

Como resultado de construir el indice de perfil productivo de

“  como una aproximacién a la asociacién existente entre 1la

especializacidn/diversificacion de lineas y el tamanho de planta se
realizdé una correlacion no paramétrica estimando el coeficente tau
de Kendall. La posibilidad de aceptar 1la hipétesis nula de
ausencia de asociacion entre la inversioén, ocupacién y facturaciodn
de cada establecimiento y la diversificacioén productiva es de sélo
1%, 2% y 5% respectivamente.
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las firmas en el cuadro 6(a)’se’presenta la distribucidén de 1los
establecimientos segun puntaje obtenido y nivel de facturacion.

CUADRO 6(a): Distribucién de los establecimientos segun puntaje
y nivel de facturacioén.
Puntaje | Nivel de Facturacion (miles de'délares)
< 1000 > 1000

0 5 5
1 28 '8
2 37 1
3 27 9
4 18 9
5 9 9
6 5 2
7 2 2
8 0 2

Total 13 57

Fuente: Elaboracién propia en base a la encuesta.

Puede observarse que alrededor del 70% de los
establecimientos encuestados tienen un indice inferior a 4 puntos,
lo que denota el prédominio de firmas de reducido dinamismo. Por
el contrario, algo menos del 7% del total tiene un puntaje
superior a 5 puntos. En una situacién intermedia (4 o 5 puntos)
se encuentran el 23% de las firmas. El cuadro permite apreciar
también que no existe una clara asociacién entre grado de
dinamismo y tamano de planta.

Para evaluar el grado de incidencia de cada variable que
compone el indice en el nivel absoluto de éste se estimaron
distintos modelos de 1 a 6 variables dependientes significativas.
A continuacion se presentan los modelos gue mejor ajustan:
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Indice=2.11+1.27 X1 R2= 36.6.
(19) (10)

Indice=1.70+1.21 X1+1.04 X2 R2= 59.6
(17) (12) (10)

Indice=1.40+1.02 X1+0.99 X2+1.17 X3 R2= 70.3
(15) (11) - (12) (8)

Indice=1.13+1.01 X1+0.99 X2+1.24 X3+0.88 X4 R2= 81.0
(14)  (14) (14) - (10) (10)

Indice=0.48+1.09 X1+1.09 X2+1.28 X3+0.97 X4+0.96 X5 R2= 89.0
(6) (20) (20) (14) (14)  (12)

donde:

X1: Introduccién de lineas

X2: . Coeficiente de exportaciodn

X3: Investigacion y Desarrollo

X4: Participacion de la inversion realizada en el

periodo 1984/1988 en la facturacién de 1988
X5: Existencia de proyectos de inversion

Del ejercicio planteado surge que las cuatro variables mas
significativas para explicar el dinamismo diferencial de las
firmas medido por el INDICE construido son en orden decreciente:
i) la posibilidad de introducir nuevas lineas de produccidén, ii)
el grado de internacionalizacion de 1la produccion, iii) 1la
existencia de departamento de Investigacioén y Desarrollo y iv) 1la
importancia de la inversion realizada en el periodo 1984-1988
respecto a 1a_facturacién1de 1988. En conjunto estas variables
explican el 80% de la varianza del indicador respecto al valor
medio. A su vez, en cada uno de los modelos ensayados 1las
variables independientes son significativamente distintas de cero.
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APENDICE 3: Aspectos vinculados al proceso de fijacion de precios
bajo condiciones oligopédlicas aplicables al caso siderurgico

En condiciones de oligopolio concentrado y/o diferenciado el
precio puede ser definido de la siguiente forma “’:
p= VvV + gqv (1), donde “p" es ‘el precio promedio de un producto
genérico de la siderurgia, "v" costo medio directo y "g" es el
mark-up promedio de la rama. Este se determina una vez fijado el

precio de equilibrio que depende a su vez de los siguientes
factores: '

a) extension absoluta del mercado

b) elasticidad precio de la demanda

c) tecnologia utilizada por cada planta

d) precio de los factores

e) distribucién de las ventas entre las distintas empresas.

Para captar 1la particularidad - del sector siderurgico
argentino se supone que el mark-up depende a su vez de las
siguientes variables:

f) coeficiente de exportacién del sector

g) existen restricciones a las importaciones de laminados
terminados y semiterminados

h) las firmas determinan sus precios en el mercado interno en
funcion del costo medio y un coeficiente de mark-up que puede ser
variable y que esta asociado en forma positivé con el coeficiente
de exportacion y en forma inversa con la extensidén del mercado
interno.

i) el precio obtenido por las firmas en la primera venta al
mercado interno (salida de fabrica) es superior al del mercado
internacional.

j) Las exportaciones, estan inversamente asociadas con el nivel de
actividad del -complejo metalmecanico, la construccién y 1la

extraccion de petréleo. Las firmas son tomadoras de precios en el
mercado mundial.

Asi, para un producto genérico "j" los'pfecios obtenidos en el
mercado interno (salida de fabrica) y en el mercado mundial son

4 sjilos Labini, Oligopolio y prodgreso técnico, Oikos 1966.




70

los sigquientes:
P.j= P.*tc (1)
Pi= vy + av;  (2)
Pej<Pi;

donde:

P.; es el precio interno en australes de las ventas externas de "j"
p;; es el precio interno del bien j (salida de fabrica)

pP.; es el precio internacional del bien j

tc es el tipo de cambio efectivo

v; es el costo medio del producto j

q es el mark-up aplicado sobre los costos medios.

En particular, cuando mas reducido es el tamano del mercado
interno y mayor el coeficiente de exportacién, el mark-up
necesario para cubrir los costos fijos de los productos transados
internacionalmente aumenta. Por tanto, cuando el coeficiente de
exportacion aumenta el mark-up debe incrementarse para poder
cubrir a partir de la determinacion de precios del mercado interno
los costos fijos correspondientes a los productos exportados.

El nivel del mark-up, asi definido, depende positivamente del
grado de concentracién de la industria y del coeficiente de
exportacion y negativamente de la elasticidad de la demanda. La
extension absoluta del mercado influye en la determinacién del
precio de una forma mds compleja ya que depende de la posibilidad
de libre entrada a la rama por plantas de distinto tamafo.

Asimismo, cuando la extensién del mercado interno aumenta el mark-
up puede disminuir.

Asi, dadas las funciones de produccién de las plantas del
conjunto de estratos y conociendo los precios de exclusion de cada
estrato, el efecto de una variacion del mercado sobre el nivel de
precios dependera de las estrategias elegidas por las firmas y de
las caracteristicas de las que hayan tenido la iniciativa en el
“"juego". Si se aislan el primer y tercer factor se pude sostener
que el precio en condiciones de oligopolio (1) converge al costo
medio cuando la elasticidad de la demanda tiende a infinito. Por
ultimo si el coste medio es similar al costo marginal este
resultado es similar al que se pude obtener en el caso del



¢

71

monopolio a partir de la conocida igualdad entre ingreso y costo
marginal.

Asi, p.(1l-1/n) = v (2) -donde "n" es la elasticidad precio
de la demanda y "p" el precio del producto.

De (1) y (2) se deduce que qv = p/n (3)

Suponiendo "g" y "v" fijos, el precio del monopolista resulta
dependiente de la elasticidad precio de la demanda. En otros
términos, (p-vV)/pP = 1/n equivale al grado de monopolio. En
condiciones competitivas, cuando la elasticidad de la demanda
tiende a infinito, el precio coincide con el costo marginal y por
tanto el grado de monopolio es cero.
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