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I, INTRODUCGION

El sector externo presenta a la economfa argentina uno de sus problemas
nés complejos, La participacién decreciente de 1a sconomia argentina en

la distribucién de les exportaciones mundiales y lc vulnerabilidad de la
oferta exportable hacen qus; entre otros factores, los saldos del inter=
cambio camercialtigyan convertido, habiendo sido una fuente de financia—
miento de desarrollo sostenido, en un factor de inestabilidad y estrangu-
lamiento, A modo indicativo, la participacién argentina en las exportacio-
nes mundiales peasd del 1,9% en 1938 a 0,6% en 1973, En el punto 1.3 anali~
zaremos el tema mfs en detalle.-

Es por ello que hemos pensado que, desde el punto de vista de la discipli-
na administrativa, era oportuno el andlisis de un tipo de organizacidn po—
co difundido en muestro pafs pero que he probado ser valiéso en el émbito
del comercio exterior. Nos referimos a los consorcics de exportacién. Di-
versos palses, tanto industriaslizados como en vias de desarrollo, han lo-
grado promover sus exportaciones de productos primarios y menufacturados

a travfs de esta institucidn, tal como veremos en el punto 2.4.~
Dividiremos el andlisis en /4 etapas definidas, En primer lugar, nos cons—
truiremos un marco de referencia a nivel macroecondmico. Dos coordenadas
serdn suficientes. Por un lado, analizaremos la distriueidén y tendencias
del comercio mundial y el papel que cumple Argentina en el mismo. Por el
otro, situaremos le estructura de le industria argentine, lo que nos ex-
plicaré en parte, la demora en alcanzar el nivel de exportaciones qus ne-
cesitemos .~

A contimacién, ennlizaremos de manera descriptiva los principales orga-
nismos de fomento a las exportaciones en el mundo. A esos efectos, los
clasificaremos segin el sector (piblico, mixto o privado) en que se ori-
ginae la iniciativa., Este andlisis comparativo nos permitird evaluar, de
acuerdo con la experiencia de diversos palses, cuales gon las actividades
nés convenientes a ser desarrollandas por cada uno de los tipos de organi~
saciones menclonados .~

1a tercera etapa recoge la experiencia derivada del punto anterior y, apo—
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yéndose en los exiomas y teorfas de 1la disciplina administretiva aplicados
al contexto argentino, ha de proponer un programa normativo para la imple-
mentacidn de los consorcios de exportacidén. Es el momento central del estu-
dio. Después de un bosquejo ds las ventalas econdmicas que dsbe proveer un
consorcio blen planeado a sus miembros y a la Nacldn, seguird el andlisis
de tres pasos interrelacionados:

~ la eveluacidn previa: en donde el ente promotor del consorcio de=
be controlar si las condiciones de su creacidn estdn dadas y, en
caso positivo, dessrrollar la diffcil tarea de su concrecidn,

- la estructura organizncional: desds el punto de vista disciplina-
rio, es este un peso que genera un amplio margen para que el pro=—
feslonal involucrade contribuya, medisnte una correcta programa—
c¢ién del desarrollo orgenizacionel, & optimlzar los objetivos fi-
jodos en la primer stapa,

~ la implementacién y el control: en donde se dan los requisitos de
un efectivo sistems de realimentacidn.

Le consideracidn del papel del estado a nivel legal y el disefic de un ssta=
tuto tipo para reglar los consorclos, marcardn la finalizacién de esta eta—
pac-

En el capftulo V se mnalizard la experiencia argentina. Luego de una treve
panorémica de las organizaciones que contribuyen al fomsnto de las exporta=—
ciones argentinas, consideraremos dos relevantes ejamplos de consorcios ar—
gentinog .=

Finalmente, gintetizeremos las principales observaciones generadas & lo lar—
go del estudio con la pretensién de corroborar lo dicho en un principio res—
pecto de los beneficios que esta forma organizativa puede producir en mieg—
tro contexto econfmico y bosquejaremos un progrema de aceidn a los efectos
de implementarla., Para quienes estén particularmente interesados en el tema,
figura en el dltimo capitulo una bibliograffa especializads que les permiti-

rd profundizer lo expuesto en el presente estudioc.=
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I11. EL _MARCO REFERENCIAL

1, Las exportaciones v el dssarrollo cconfmico.

lel, Las distintes posiciones teoricas,

Es éste uno de los temas més controvertidos de la ciencla eco~
némica., En general, puede decirse que a partir de la posguerra la mayor
parte do los economistes de los paises en desarrollo rechazan la teorfa
clésica del comercio internacional y sus reformulaciones, entendiendo que
una polftica de exportaciones basada en la teoria de las ventajas compas
rativas y 1a divisibn internacional del trabajo torna excesivemente wvul-
nerable al pafs que la aplica. Es con esa idea que a partir de la posgue-
rra ze extienden cssi dos décadas de polfiticas de sustitucién de importa—
ciones, proteccidn y deserrollo de la industria local, desafectacidn de
recursos en el sector agropecuario, ete., A partir de los afios 60, se ge~
nera una nueve actitud en donde se percibs la necesidad des replantear las
bases del comercio internacional poniendo el &nfasis en los acuerdos y po—
1{ticas concertados a nivel regional. Finalmente, en muestros dias vemos
poner el acento en la planificacién econémica, a través de herramientas
tales como los modelos abiertos de relaciones intersectoriales, y en 1la
espscializacidn manufacturera, Este #ltime enfoque ya he encontrado sus
criticos como versmos mis adelante al analizar lz gestidén de las empresas
rultinacionales~
Teorfa y préctica han seguido, en linsas generales, los vaivenes descrip-
tos. Es, por supuesto, un tema egbierto en donde no hay formulaciones defi-
nitivas, Veamos a contimacidn, muy brevemente, dos o tres enfoques rele-
ventes que nos dardn el esquema necesario pera establecer la primer coor-

denada en que enmarcaremos posteriormente nuestra exposicidn,

1.1.1. Fl enfogque necclfsico: nos dice, bisicemente que la divisiédn in-

ternacional del trabajo, en un comercio esenclalmente libre, per-

te a cada pafs especializarse y exportar asguelles bisnes que puede producir

mis baratos a cambio de los otrous que pueden suministrarle a un costo nmis
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bajo, Para el total de la comunidad que comercis significard un aumento
del ingreso real. Un importente expositor de este enfoque ez Haberler (1)
quien sostiene edemfs que un comercio libre permitird obtener los siguien=-
tes beneficios:

- suministro de medios matcrialgs para el desarrollo econdmico.

- la importacidn de know-how.

~ movimiento internacional del capital.

gerant{e de libre competencia.

En realidad es diff{cil que se den las condiciones necesarias para el fun—
cionamiento de este modelo. Encontramos en cambio, que los paflses en de-
sarrollo son fuertemente afectados por el nivel de su comercio exterior,
puesto que, a menudo, dicho sector es la principsl o dnica fuente poten-
ciel de formacidn de zapital. Y que este sector cumpla su funcidn depen-
de, en gran medida, del destino que se dé a los ingresos derivados de los
medios de produccidn afectados a la axportacién. Si dichos medios son pro=
piedad de un pafs inversor y los beneficlos derivados de la instalaeién
de una industria de exportacidn (creaciédn de habilidades, demandas deri-
vedas, conoentracién de teenologfs, etc.) se tresladen al pafs de origen
¥ si ademfs el 4rea de especializacidn elegida no ofrece grandes posibi-
lidades de progreco téenico puede ser que el resultado de la actividad de
exportacidn ses nsgativo.-

51 se trata de productos agricolas o de msterias primas el efecto es més
grave: a lo mencionado se suma el deterioro de los términos de intercam-
bio; esto es, el pafs productor enfrentado a una demande relativamente
ineldstica y sin positilidades de rstener el fruto del progreso técnico
sufre un deterioro de sus precios en relacidn al precio de los ertfculos
manufacturados que importa, Tomendo el periodo 1954/1971, las relaciones
de intercembio de loe paises en desarrollo experimsntaron un empeoramien—

to del 12%. (2)

1.1.2. Otros enfoques: la expansidn de las exportaciones no implica
"par se” una contribucidén al desarrolleo. Fn un interesante en~

foque le tipo bistdrico, Levin (3) anelizd y concluyd que por mds de cua=

CI/QO



tro sigles la industria exportadora proporeiond un impulso muy ddbil al

desarrollo del resto de la actividad econdmica en las llamedas economfas

de exportacidn (pafses cuyo comercio exterior esté constitufdo en una gran
medida por la exportacién de una o mfs materias primas o productos agrfco~
las). Adicionalmente, destacd la importencia de la repercusién de las fluc-
tuaciones de las exportaciones, sobre dich,y economfas. De todos modos, es
diffcil pensar en otra alternativa hist8rica para dichos pafses. En general
puede decirse que durante el siglo XIX el comercio internacional fué el pi~
vote sobre el cual se articularon y desarrollaron las economfss europeas

¥, en menor grado, tombién las periféricas sobtre todo aquelles que como
Australia o Argentina hablan recibido fuertes contingentes inmigratorios

¥y que conforman hoy el grupo de paises semi~industrializados, Las fuertes
demandas reciprocas alertaban el intercambio y la espscializacidn,

Otro interesante estudio de tipec histérico es el que reslizarza Kindleber-
ger (L) con referencia a la experiencia de Gran Bretafia y Francia. Som=
tiene que la expansidn ds lac exportaciones puede estimular o retardar el
crecimiento econdmico. Un modelo de crecimiento inducido por las exporta—
ciones requiere, segin el autor, ciertos supusstos alternativos, Por ejem-
plo, subempleo e industria eficiente de exportacidn, costos decrecientes,
ste, Asf, se explican las tesas de crecimiento de la economfa hriténica
entre 1850 y 1875 ccamo tembién su posterior declinacidn en el dltimo cuar—
to de siglo. Su retiro hacla nuevos mercados ante la compstencin ds EE,.UU.
y otros pafses europeos en vez de la bfisqueda de la espscianlizacidn en
bienes no standardizados o de la reduccibn de los costos a través des la
innovecién tecnoldgica provocaron el desplazamiento de su posicidn domi-
nante,

Veamos ahora la distribucién del comercio mundiel para el afio 1973, en
millares de millones de délares F.0.B, y en por ciento de las exportaciones

mundiales:
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Destino Regiones Regiones en Pafses del Totel mundisl
Induetriales Desarrollo Este
Origen velor % valor % valor % valor %
Reg. Industr. 293,00 51,7 69,70 12,3 17,80 3,2 391,10 69,0
Reg. en Dasar. 75,40 13,3 19,90 3,5 540 1,0 102,50 18,1
Pafses del Este 15,70 2,8 8,70 1,5 32,90 5,8 57,40 1051
Total Mundiel 395,20 69,7 101,30 17,9 56570 1050 . 566,70 100,0

Fuente: Press Release GATT 4,9,74.

Las cifras del total mundial no coinciden con la sumatoria de los parciaw-
les por heberse inclufdo en el mismo Australiey Nueva Zelandla y Sudafrica
que, en la metodologfa del GATT, se considsran como una regibn aparte de
las mencionadas en los parciales del cuadro.

Cabe observar la escasa participacidn ds las regiones en desarrollo en el
total mundiel (18,1%). Estos valores no son coyunturales sino que vienen
declinando dsade hace dos décadas, Una serie més completa puede observar—
se on #l Anexo 1. Para el caso de mamufactures, la situacidn se agrava.

En 1970 &1 comercio mundial de menufacturas ascendid a 189,7 miles de mi-

llones de u$s. distribufdos de la siguiente manera:

Destino Regiones Regiones en Pafses del Total Mundial
Origen Industriales Desarrollo Este ®)
Reg. Industr. 118,5 33,6 559 159,8
Reg. en Dasar, 5,8 259 0,8 9,6
Pefses del Este 2,4 3,2 13,3 19,1
Total (b) 127,4 40,1 20,0 189,7

(a)

Fuente: UNGTAD, Estudio sobre el comercio de memifacturas de los pafses
y territorios en desarrollo, 1972.
El total mundial comprende las exportaciones del resto del mundo (palses

no comprendidos en la cetegorfa parciales), asi como las exportaciones de

categorfa especial, los pertrechos y aprovisionamientos psra buques y otras
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exportuciones de importacies secuncaria cuyo destino no pudo determinar—
s
(b) El total mundial incluye les exportacionss procedentes del resto del
mindo.
En 1970, los pafses en desarrollo importaron manufacturadoes por valor de
40.100 millones de u@so Fsas importaciones representaron més ds 1/5 del
comercio mundial, en tanto que, las exportgciones de los pafses en dessa—
rrollo en ese rubro slcanzaron a 1/20 del total, Obviamente, deben redu~
cirse esos déficits en provecho de los pafses en desarrollo.
Nurkse (5) anelizd en su momento esta matriz explicando este distribucidn
por unz deficiencia de la demanda externa provenisnte de los pafses indus—
triales, Los principales fectores explicativos serfan:

~ un cembio en lg estructura productive de loz paises industriali~

28dos.

- polfticas agropecuariezs proteccionistas de los palses del centro.

- sustitucidn de moteriales importados por elementos sintéticos.

- economias en el consumo de materias primss.
Decfa Nurkse: "en un mercado en que {(exclufa el drea sovidtica) mds de
9/10 de la mamfactura y més de 4/5 de la actividad productiva £ota1 se
concentran en los pafses industriales avanzados, las ideas de simetria,
reciprocidad y dependencin mutuz que msociemos con la teorla tradicional
del comercio internacionzl, son de relevancia bastente cuastionable para
les relaciones comercieles entre el centro y la periferia®. Fl pivote se
ha roto. Le tasa de crecimiento de los pafses del centro ya no se expor=

te 2 la periferia,

1.2, las empresas multinacionales; habfamos dicho anteriormente que en

nuestros dfas estd en boga le teorfa de desarrollar sl sector ex-
terno a través de la especializecidn menufacturera y de industrias disefiaw
das para la exportacidén. Estas serdn las encargadas de conseguir las divie
sas que precisa el sector industrial para satisfacer sus necesidades en

meteria de importaciones. Algunes critices han sido hechas a este enfoque.
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Por ejemplo, se he dicho de estas industrias que con respecto al caso de
de muestro pais " en los (ltimos 10 afios, se consolidan y corecen a un
ritmo superior al promedioc.... son las que realizan la mayor parte de
las exportaciones no treadicionales y ou auge es conascusncia no sélo de
los importantes subsidios s la exportacidn esteblecidos por el goblerno
argentino y la caida espectacular del paso 6perada a partir de 1970 sino
fundamentalmente de la creciente coordinacidn de las actividades produc—

tiv

s comerciales y financieres a nivel del mercedo mundial por parte de

les firmas multinacionales", tsi, por ejemplo, en el periodc 1966/68 las

subsidiarias originedas en EE.UU. produjeron menos del 107 del valor a~

gregedo industrial latinocamericanoc y cubrieron el 40% ds le exportacidn

de ln regibn. (6)

Uns publicecién de les Nacionss Unidas {7) nos permite analizar que en-

tre 1965 y 1970 el flujo de capiteles de compsiifas multinaciomales que

ingresd & un conjunto de 43 pafses en vias ds desarrollo ascendid al 30%

del flujo de cepitales selidos. Si se excluyen los pefses productores de
petrélec de la muestra, £l insreso fuf un 68% del egreso,

Otro cdleulo (2) que incluye 1 petrdleo, muestra que emtre 1964 y 1968

entre los ER,UU, y Gran Bretsfia (que representen el 80% del total de los

inversiones extranjeras analizadas) recibieron aproximsdamente 5,8 billo-
nes de u¥s en concepto de utilidades y pagaron 3,2 billones en flujos de
capitales;

Kle situscidén mencionada, hey que sumarle uns serle de consecuencias in-
directss pare las cueles, al momento, no hay mediciones disponibles. Entre
otres, cabe destacer:

- el monto de las importaciones provenientes de los pefses inverso=
res demandasdas por le empresa multinacional,

- las limitaciones impuestas a las exportaciones, por cléusules ex—
presas de los contratos o licenciss de tecnologia o bien por politicas co-
merciales de les cesas matrices,

- la concesidn de créditos atados o en sustitucidn de eportes de

capital,

ol oo
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~ gobre y subfacturacién

~ desaprovechamiento de la posibilidad de reemplazo por produce
tos o equipos locales

-~ ete.
Para las empresas multinacionales, por ejemplo, los movimientos de capi=
tal y mercaderfas son opciones sustitufbles. Asi, una barrera comercial
puede inducir un flujo de capital en vez de un flujo de mercaderias. A~
dicionalmente, el hecho que gran parte del comercio de las empresas mule-
tinacionales se efectie con eupresas afiliadas, hace que la variable pre-
cio a que se transfiere la mercaderfa se convierta en una variable contro-
lable de miltiples propdsitos en la que intervienen factores tales como
tarifas aduaneras, impuestos locales, expectativas inflacionarises, etce. ¥y
qgue puede ser utilizada a Jos efectos de lograr el equilibrio global de la
corporacidn. Un reciente informe de UNCTAD (9) sefialaba que la comisidn
antimonop8lica de Gran Bretafia descubrié que Hoffmann-La Roche cobraba a
su subsidiaria 4O veces lo que habrian cobredo a firmas independientes.
Existen numerosos niveles de andlisis que simplemente enunciaremos con
el propdsito de no desviarnos de nuestro tema central. Asf, por ejemplo,
merecen estudiarse los efectos en el planc socio-cultural en el cual pue=
den introducirse hdbitos de consumo en desacuerdo con la verdadera situa—
¢idn econdmica del pafs. Desde el punto de vista del modo en que el pafs
se desarrolla, la introduccidn brusca de empresas capital=~intensivas pue~
de producir efectos destructivos en la economfa local al desplazar in=
dustrias artesanales que ocupan una gran cantidad de mano de obra. A ni-
vel tecnoldgico las actividades de investigacidn y desarrollo se concen—
tran en los pafses de origen. Por ejemplo, en 1966 sélo el 6% del total
del presupuesto dedicado a la investigacién de las empresas multinaciona-
les manufactureras de EE.UU. se gastaron en ¢l exterior. Por el contrario,
los pagos en concepto de tecnologfa que realizan los pafses en vias de de-
sarrollo alcanzan abultados valores, Una muestra (que incluye la Argen~
tina) de 6 pafses revela que durante la década del 60 los pagos en con-
cepto de patentes, licencias, know-how y marcas comerciales ascendieron

al 7% del conjunto de sus exportaciones. Estos pagos estén creciendo sos-
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tenidamente a una tasa que la Secrstarfa de la UNCTAD egtimd en un 20%
en promedic, Dasde un dngulo de polftica monetaria, las empresas multi-
nacionales pueden desvirtuar lass modidas tomadas on el pafs en que estén
instaladas. la restriccidn del crédito, por ejemplo, no tiene el mismo
efecto sobre las smpresas nacionales que sobre las vinculadas con casas
matrices en el sxtorior: estas dltimas, tienen la posibilidad de acceder
mfs fécilmente al crédito externo,

Las grandes corporaciones no hacen sino buscar su 8ptimo como firma, e
escals mundial, dirigiendo sus inversiones y lanzando sus productos de
acuerdo con las psutas de rentabilidad adoptadas.

En fltima instancie, todo esto implicerfa la enfatizacidén de una relscidn
desfavorable de subordinacidn.

las advertencias de ests enfoqus merecen sor tenidas en cuenta. Al res~
pecto, s88lo cabe oponer, cowo en cualquier conflicto de intereses, una

inteligente polftica nacional.

1.3+ El cago srgentinos las cbservaclones anotadss en el punto anterior
para los pafses en vias de desarrollo son aplicables, en genarzl,
2l anflisis de la situacidén de muestro sector externo. La siguients se~
rie muestra el sostenido decrecimiento de la participacidn argentina en

las exportaciones del mundo.

Mande Argentina

Afie (mil). de ups)  (mill. de uds 4
1938 23.500 438 1.9
1948 57500 ' 1.629 2.8
1955 93,700 929 1.0 -
1960 127.700 1.079 0.8
1965 186.400 1.493 0.8
1970 280,100 1,773 0.6
1971 314400 1,740 0.6
1972 374,100 1.941 0.5
1973 518,3C0 34269 0.6

Fuente: CIDIE, la economf{s argentina. 6uadorno Ne 4, 1972,

FMI, International Financial Statistics, May 1975, Vol. XXVIII,
Ne 5.
Ls cifra de las exportaciones del mundo del afio 73 no coinciden con la

mencionazds en el cuadro de la pdgina 9 debido m gue hen sido tomadas de

cn/-o
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Este breve anglisis nos muestra claremente las dificultades que sl sec-
tor externo le plentes al pafs en sl caso en que é€ste quisra impleman—
tar una estrategio acelerada de desarrollo.-

Pero no todo es negativo. El anilisis de la CEPAL supone constante, en—
tre otras cosas, la composicidn ds la oferts exportable. Sin embargo,

una publicacién perfodica emitide por la Secreturfa de Egtado de Comer—
cio Bxterior y Negociaclones Econdmicas Internacionales (SECENEI), nos
aporia nuevos elemenios de julcio. Esba, clasifica les exportaciones se—
gin el grade de elaboracién y tradicionalidesd. A estos efectos, se consi-
deran nuevos aquellos productos qus comenzaron a exportarse de modo sig-

nificativo a partir de 1960, Veamos el sigulente cuadro:

- Aflo  Productos Productos Ind. Productos Ind. Total

Primarios Tradicionales Nuevos

mill, de u$s ¢ mill. deug$s ¢ mill, de ufs %  mill, de us %
66 1187,7 Thy5 310,5 19,7 95,0 5,8 1593,2 100,0
67 1002,9 68,5 353,5 2443 108,1 732  14bLyS 100,0
68 873,5 63,9 337,1 24,8 157,3 1,3 1367,9 1€0,0
69 1042,6 64,7 360,2 22,3 209,3 13,0 1612,1 100,0
70 1139.1 64,42 390,9 22,0 43,2 13,7 1773,2 100,0
n 1086,1 62,4 377,9 21,7 275,71 15,8 17404 100,0
72 1187,3 61,2 413,47 21,3 3394 17,4 1941,1 100,0

Desgraciedamente, la dltims emizidn data del afo 1972 y no hay disponibles
2l momentos datos mis actualizados. Las autoridades gubernsmentales debe-
rian poner énfasis en procurar que este tipo de informacidn surgiera con
la celerided y coherencia necesaria para que el investigedor pueda llevar
2 cabo su tarea de andlisis y prospeccidn.-

¥o obstante, la serie nos servird para mostrar que se estd produciendo u~-
ne modificacidn de la mezcle de productos exportados a favor de los pro-
ductos industrieles. Es un cembio lento, que no llsga a modificar sustan-
cialmente las conclusiones de los estudios mencionados anteriormente. Es
psra acelerar este proceso que proponemos consorcios dea exportacidn.~

Con ssta referencia a la problemitica del comercic y el desarrollo hemos

querido dar uns idea de las dificultades preexistentes a nivel macroeco-

némico, en la crencién y desarrollo del instituto que nos ocups e

Dado un sistema nacional de exportacionss, las normss que se instituysn

ool oo
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tendientes a estimular y ordenar el desarrollo de los comsorcios debe-
rén tener en cuenta muy seriamente lo menclonado & los efectos que es—
ta nueva institucidn se subordine a los grandes objetivos nacionales.—
En el préximo punto veremcs el pensamiento de las sutoridades naciona—
les respecto al tema que nos ocupa tal como se expresa en sus planes de

gobierno.~

1.4. Plan de desarrollo trienal 1974/19/7; del andlisis del cepftulo

sobre relaciones econdmicas internacionsles, destacamos el si-
gulente pdrrafo; "la estructura tradicionsl del comercio exterior argen—
tino, condicionada & decisiones externas, como consecusencia de su esca-
sa diversificacidn tanto de wercados compradores como de vendedores, im-
pone la necesidad de reexaminar en profundidad el esquema de intercambio
vigente " (11)
Ante esta situacién se propone reorientar el camercio exterior median—
te la accidn concertada del sector oficial y el privado, aprovechando
todas las posibilidades deriva .. 4e¢ nuestro nivel actual y potenciel
de desarrollo secondmico y tecnoldgico. Ello se logrard, segin el plan,

aplicando las sigulentes medidas:

—~ incremento del control del estado sobre los flujos comerciales

- negociacidn bilateral con todoz los pafses

- estabilizacién de los ingresos de exportadores ds productos in-
dustriales

- diversificscidn de la composicién de las exportaciones

- dismimicidn de las erogaciones por fletes

- participscidn creciente de las expertaciones de menufacturas

~ restriceidn cuantitativa a la importacidn y/o a la exportacidn
cuando corresponda

- creacifn de le corporacién de la pequefia y mediana industria

- creacién de la corporacién de empresas nacionales

~ ampliacidn de las atribuciones de las Juntas Nacionales de Car-

nes y Granos

cof es
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~ promocidn de la integracidén continental
Finalmente y como consecuencia del conjunto de inlclativas tomadas el
plan preve. duplicar el valor de las exportaclones argentinas que pasa-
rfan de aproximadamente 3.000 millones de ufs para 1973 a casi 6,000 mi-
llones de u$s en 1977, incrementéndose sustencialmente *l porcentaje de

los productos industrisles respecto del totsl de la mezcla.~

2. La_estructura industriasl srgentina.

2.1. Anflisis de situscidn,

La situacidn industrisl de un pafs, estd indisolublemente 1i-
gada & la naturaleza de su comercio exterior y al grado de desarrollo al-
canzado. S1 se quiere cambisr la mezcla de productos exportados sumentan-
do el contenido de productos manufacturados, dads su mejor posicién en
el comercio mundial, la industria argentina debe adaptarse a las caracte-
risticas de los mercados & los que quiera acceder. Esto nos lleva & pre-
guntar cdmo es la industria argentina (aguella cuyo centro decisional es—
td en el pafs), qué configuracidn presenta, qué rigidices, cuiles son sus
problemas y perspectivas. No es el objsto del presente trabajo responder
a todos estos interrogantes pero s{ nos interesa destacar algunos aspec-
tos significativos,-

Para ello nos valdremos de algunos conceptos contenlidos en el informe

"El desarrollo industrisl en la Argentina® publicado por la Subsecretaria
ds Desarrollo en 1974. Este informe no ss sino un andlisis del censo na~
cionel de 1963 y es lo mds actualizado disponible sobre el tema. Dicho
censo analizd 247 subramas industriales de las cueles fueron desechadas
101 por comprender actividades de cardcter artesanal y escasa significa-
cidn.-

la clasificacidn de las subramag obedece al c8digo CIU.-

Veamos algunos ejemplos:

Concentracidn alta (79 subrames)

~ fabricacién de cigarrillos
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~ El1 sector externo se he constituido para la economin argentina en un fsctor
de inestabilidad y estrangulamiento. Algunos de los Indiées‘que ponen de ma-
nifiesto esta situacidén son la participueidn decrscicnte de la Argentina en
el comercio muhdial (1938: 1,9%; 1973:0,6%) y la composicidn de la mezcla de
productos exportados.-

—~ Por otras parte, el andlisis de la estructura indusﬁlial argentina explica al-
gunes de las restricciones internas relevantes queé impiden alcenzar el nivel
neceserio de exportacionese En efecto, las empresuis argenti;rs’se enéﬁent;;n
bdsicamente en las franjas de mediana y baja concentraciéa:th&hsfrial, en don—
de los establecimientos son de menor tamafio (el 81,3% y el 53)7% Sony respece
tivamente, establecimientos de menos de 50 hombres), Ello de?ermina un b;jd’“J_
grado de profesionalizaéién y una infraestructurs administ}ati?a débil que
les impide una edecuada respuasta a las exigenciags del ccme¥§§a:1uternacio;

‘nale~

—

- F1 estudio comparativo de las distintas experifanciag realizadza Q materip

/"\

de consorcios de exportacidn, permite evaluar o1 PotE g,al ds este Lnstitu—

to. En efecto, paises como India, uolombia,‘ Dingapug; Israel, Brasil, ete.
han alentado con éxito la formacidn de conyorcios de exportacién para produc—
tos tan diversos como energia eléctrica, péxtiles, productos electromecénicos, I}
herramientas de precisifn y madera respectivamente, Y también los pafses esw
candipavos, de largs tradicidn cooperative nos suministran interessntss &Jems
plos. Se desprende, que a través de los consorcies el productor individual pue-
de acceder a nmevos mercadoa, reducir costos, disminuir eliriesgo comercial e .
incluso mejorar la comercializacidn dirigida al mercado interno. Aaimixmo, 1la
comunidad ss beneficia 2l sumentar y diversificarse sus exportaciofies, inc?%s
mentarse su actividad econémice y mejorar, en definitiva, le capacidadiqg ne_uﬁa
gociacién del pafs en el extranjero.- :

= Ia disciplina administrativn,'aplicada a los casos vistos, da 1asipautas a s~

guir a los efectos de implementar los consorcios de exportacidn en alim§6ﬁbf:!!

gentino. En primer luger, es necesario llevar a cabo una etapa de evaluacidén - -



previa, en la que debe procederze al diagndstico de la oferta global expore
teble y a la bisqueda de un acuerde entre los oferentes relevantes en torno

a un programs de comercializacidn conjunta, En segundo lugar, en caso que el
consorcio de exportacién sea la via elegids, debe disefiarse una estructura or-
ganizacional, en donde confluyan y armonicen todos los objetivos significati~
vos. Finalmente, debs preverse un eficiente sistema de medicién de resultados
dado el particuler modo de asociacién que implica el consorcios Desde un pun-
to de vista jurfdico, el estado debe crear un clima propicio para el normal de-
sarrollo des los consorcios, definiendo la forma socistaria sdscuada y las re-
glamentaciones afines.-

La expsriencia argentina en la materia es reducida, pero alentadora. El primer
ejemplo relevante lo constituye un consorcio formado en 1968 por slete empre-
sas argentinas productoras de vinos que elcanzd, en 1974, un volimen de expor=
taciones de u$s 3.035.000.- En segundo lugar, cabe menclonar un consorcio crea-
do en 1974, que cuenta en la actualidad con 50 pequefias y medianas empresas fa-
bricantes de equipos médicos asistencialesj dicho consoreio cerrd el sjercicio
pasado con un nivel de exportaciones de u%s 10,000.000.-

Un programa de accién tendiente & la creaciédn, desarrollo y control de los con-
sorcios de exportacidén debs inclufr: la creacién de un ente gubernamental espe=
cializado que administre la estrategia oficial en la materia, la sancidn de un
conjunto de medidas impositivas y financieras que estimulen el desarrollo de
los mismos y el establecirdento de un cuerpo legal que especifique los derechos
y restricciones de los consorcios. La inatrumentacidn de este programa y la ob-
servacifn de les normas organizativas anteriormente mencionadas, permitird ba-
cer de los consorcios de exportacibdn una alternativa organizacional adecuada

para el desarrollo de las expdrtaciones argentinag.-



4e Consorcios. BBLIOTEC per ¢ 0t s o NIEONS ECONOMICHS
VI. CONCLUSIONES Profesor Eméritu Dr. ALFREDO L. PALACIOS
VIii. ANEXOS
1. Distribucién de las exportsciones mundiales por
principales regiones, 1960, 1965-1973.

2. Sintesis de algunos cusdros del informe "Fl desarro—

110 industriel en lu Argentina", Subsecretaria de De-
sarrollo, Buenos Alres, Argentina, 1974,

3. Modelo de prepentacidn de un estudio de mercado inter—
nacional.

4. Anteproyecto ds reglementecidn de las socledades de
exportacidn (Consorcios),

5. Estatuto de un consorcio privado argentino dedicado a la
exportacidn de vinos,

VIII. NOTAS -

IX. BIBLIOGRATIA



-, -

I, INTRODUCCION

El sector externo presenta a la economfa argentina uno de sus problemas
nés complejos. La participacién decreciente de la sconomia argentina en

la distritucién de las exportaciones mindiales y le vulnerabilidad de la
oferta exportable hacen que; entre otros factores, los saldos del inter—
cambio comercialsigyan convertido, hablends sido une fuente de financla-
miento de desarrollo sostenido, en un factor de inestabilidad y estrangu~-
lsmiento., A modo indieative, la participacidn argentina en las exportacio-
nes mundisles pasd del 1,9% en 1938 a 0,64 en 1973, En el punto 1.3 anali~
zaremos el tems més en detalle.-

Es por ello que hemos pensedo que, desde el punto de vista de la discipli-
na administrativa, era oportuno el anflisis de un tipo de organizacidn po—
co difundido en muestro pafs pero que he probado ser valioso en el &mbito
del comercio exterior. Nos referimos a los consorclos de exportacidn. Di-
versos pafses, tanto industrializados como en vias de desarrollo, han lo~
grado promover sus exportaciones de productos primarios y menufacturados

a trav€s de esta institucidn, teal como veremos en el punto 2.4.—
Dividiremos el andlisis en 4 etapas definidas, En priwer lugar, nos cong—
truiremos un marco de referencia = nivel macroecondmico. Dos coordenadas
serdn suficientes. Por un lado, analizaremos la distritucién y tendencias
del comercio mundisl y el papel que cumple Argentina en el mismo. Por el
otro, situaremos la estructura de la industria argentine, lo que nos ex-
plicerd en parte, la demora en alcanzar el nivel de exportaciones que ne-
cesiteamos o~

A contimuacidn, enalizaremos de manera descriptiva los principales orga-
nismos de fomento a las exportaciones en sl mundo, A esos efectos, los
clasificaremos segin el sector (piblico, mixto o privado) en que se ori-~
gine la iniciativa, Este anflisis comparativo nos permitirf evaluar, de
acuerdo con le experiencia de diversos pafses, cuales son las actividades
mis convenisntes s ser desarrolladas por cada uno de los tipos de organi=
zaciones menclonados.-

1a tercera etapa recoge la experiencia derivada del punto anterior y, apo-

--/ol



-5
ﬂBUOTECﬁccyﬁlﬂﬁfﬁﬁosﬁmuﬂmsECONOMKH&
Profesor Eméric Dr. ALFREDO I, PALACIOS

yéndose en los axiomas y teorfas de la disciplina administrativa aplicados
al contexto argentino, ha de proponer un programa normative para la imple-
mentacidn de los consorclos de exportacidn. Es el momento centrel del estu-
dio, Después de un bosquejo de las ventajas econdmicas que dsbe proveer un
consorclo bilen planeado a sus wiembros y a la Nacidn, segulrd el andlisia
de tres pasos interrelacionados:
~ 1la evaluacién previa: en donde el ente promotor del consorcio de-
be controlar si las condiciones de su creacidn estdn desdaz y, en
cazso positivo, desarrollsr la diffcil tarea de su concrecidn,
=~ la estructura organizacional: desdes el punto de vista disciplina-
rio, es este un peso que genera un amplio margen para gue el pro-
fesional involucrade contribuya, mediante una corrects programa-—
cidn del desarrollo orgenlzaclonel, a optimizar los objetivos fi~
Jados en la primer etapa,
~ 1a implementacidn y el control: en donde se dan los requisitos de
un efectivo sistema de realimentacidn,
Le consideracidn del papel del estado a nivel legal y el disefio de un esta-
tuto tipo para reglar los consorcios, marcardn la finalizacidn de esta ete-
pac-
En el capftulo V se anslizard lao experiencia argentina., Luego de une breve
penordmica de las organizaciones que contribuyen al fomsnto de las exporta-
ciones argentinas, considersremos dos relesvantes ejemplos de consorciocs ar—
gentinos .~ .
Finalmente, sintetizeremos las principales observaciones generacss & lo lar—
go del estudio con la pretensién de corroborar lo dicho en un principio res—
pecto de los beneficlos que este forma organizetiva puede producir en mues-
tro contexto econdmico y bosquejaremos un programa de accién a los efectos
de implementarla. Para quienes estén particularmente interesados en el tems,
figura en el dltimo capitulo una biblicgraffa especializada que les permiti-

ré profundizar lo expuesto en el presente estudio.-

vef e



I1. EL MARCO REFERENCIAL

1. Lae exportaciones v el dssarrolle cconfmico.

1,1 Las distintes posiciones teoricas.

Es éste uno de los temas rfs controvertidos de la ciencie ecow
némica. En general, puede decirze que a partir de la posguerra la mayor
parte ds los economistes de los pafses en desarrollo rechazan la teorfa
clésica del comercio internacional y sus reformulaciones, entendiendo que
una polftica de exportaciones basada en la teoria de las ventajas compa=
retivas y la divisidn internacional del trabajo torna excesivamente vul=
nerable al pafs que la splica. Es con esa idea que a partir de la posgue-—
rra ge extienden cssi dos décadas de politicas de sustituciédn de importa=
ciones, proteccidn y deserrollo de la industria local, desafectacidn de
recursos en el sector agropecuarioc, ete. A partir de los afios 60, se ge-
nera une mieva actitud en donde se percibs la necesidad de replantear las
bases del comercic internacional poniendo el &nfasis en los acuerdos y po—
1{ticas concertados a nivel regional, Finalmente, en nuestros dfss vemos
poner el acento en la planificacidn econémice, a través de herramientas
tales como los modelos ablertos de relaciones intersectoriales, y en lea
especializacidn manufacturera. Este dltimo enfoque ya ha encontrado sugs
criticos como versmos mis adelante al snalizar la gestidn de las empresas
rultinacionales.~
Teorfa y prédctica han seguido, en 1insas generales, los vaivenes descrip-
tos. Es, por supuesto, un tema ebierto en donde no hay formulaciones defi-
pitivas. Veamos a contimiacidn, my brevemente, dos o tres enfoques rele-
vantes que nos darén el esquema necesario pera establecer la primer coor-—

denada en que enmarcavemos posteriorments nuestra exposicién.

1.1.1. Fl enfoque necclésico: nos dice, bisicamente que la divisién in-

ternacional del trabajo, en un comercio esencilalmente libre, per-

te a cade pafs especializarse y exportar aquellos bienes que pueds producir

mis baratos a cambio de los otrus que pueden suninistrarle a un costo mis

wifsa
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bajo. Para el total de la comunidad que comercie significard un aumento
del ingreso real. Un importente expositor de este enfoque es Haberler (1)
quien sostiene edemds que un comercio libre permitird obtener los siguien—
tes beneficios:

=~ suministro de medios materiales para el desarrollo econdmico.

la importacién de know~how.

- movimiento internacional del cgpital.

- gerant{e de libre competencia.
En realidad es diffcil que se den las condicionss necesarias pera el fun-
cionamiento de este modelo. Encontramos en cambio, que los pafses en de~
sarrollo son fuertemente afectados por el nivel de su comerclo exterior,
puesto que, o menudo, dicho sector es la principel o tdnica fuente poten—
cial de formacién de zapital. Y que este sector cumpla su funcién depen—
de, en gran medida, del destino que se dé a los ingresos derivados de los
medios de producciln afectados a la axportacidn, Si dichos medios son pro=
piedad de un pafs inversor y los beneficios derivados de la instalacién
de una industria de exportacidén {creecién de habilidades, demandas deri-
vadas, concentracidn de tecnologfa, etc.) se trasladen al pafs de origen
y si edemfs el frea de especializacidn elegida no ofrece grandes posibi-
lidades de progreco técnico pueds ser que el resultado de la actividad de
exportacién sea negativo.-
81 se trata de productos agrfcolas o de materias primas el efecto es ms
grave: a lo mencionado se suma el deterioro de los términos de intercam—
bio; esto es, el pais productor enfrentado a una demanda relativamente
ineldstica y sin positilidades de rstener el fruto del progreso técnico
sufre un deterioro de sus precios en relacién al preclo.de los ertfculos
manufacturados que importa, Tomendo el periodo 1954/1971, las relaciones
de intercambio de los paises en desarrollo experimsntaron un empeoramien=

to del 12%. (2)

1.1.2, QOtros enfogues: la expansién de las exportaciones no implica
"per se' una contribucidn al desarrcllo. Fn un interesante en-

foque ls tipo histérico, Levin {3) analizd y concluyd que por més de cue~

oefee



tro siglos 1a industria exportadora proporciond un impulse muy débil al

dssarrollo del resto de la actividad econdmica en las llamsdas economfas

de exportacién (pafses cuyo comercio exterlor esté constitufdo en una gran
medida por la exportacidn de una o mfs materias primas o productos agrfco-
las). Adicionalmente, destzcS la importancia de la repercusidn de las fluc-
tuaciones de las exportaciones, sobre dich,g economfas. De todos modos, es
diffcil pensar en otra alternativa histdrica para dichos pafses. En general
puede decirse que durante el siglo XIX el comercio internacional fué el pi=
vote sotre el cual se srticularon y desarrollaron las economfas europeas

¥, en menor grado, también las periféricas sobre todo aquellas que como
Australia o Argentina habfen recibide fuertes contingentes inmigratorios

¥ que conforman hoy el grupo de paises semi-industrializados. Las fuertes
demandae reciprocas alertaban el intercambio y la especializacidn.

Otro interesante estudio de tipo histdrico es el que reslizara Kindleber-
ger (4) con refersncie a la oxperiencia de Gran Bretafia y Francla. Sos=
tiene que le expansidn de las exportaciones puede estimular o retardar el
crecimiento econdmico. Un modelo de crecimiento inducido por las exporta-
ciones requiers, sagin el autor, ciertos supuestos alternativos. Por ejem-
plo, subempleo e industria eficiente de exportacidn, costos decrecientes,
ete, Asf, se explican las tesas de crecimiento de la econamfa britinica
entre 1850 y 1875 como tembién su posterior declinacidn en el Wltimo cuar—
to de siglo. Su retiro hacia nucvos mercados ante la competencin ds EE.UU.
y otros palses europeos en vez de la bisquedas de la espescinlizacién ern
bienes no stendardizados o de le reduccidn de los costos a través de le
innovecidén tecnoldgica provocaron el desplazamiento de su posicién domi-
nante,

Veamoa ahora la distribucién del comercio mundiel para el afio 1973, en
millares de millones de délarez F.O.B. ¥y en por ciento de las exportaciones

wundiales;
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Destino Regiones Regiones en Pafses del Total mundial
Induztriales Desarrollo Este
Origen velor % valor % valor % valor %

Reg. Industr. 293,00 51,7 69,70 12,3 17,80 3,2 391,10 69,0
Reg. en Dasar. 75,40 13,3 19,90 35 5,40 1,0 102,50 18,1
Pafses del Este 15,70 2,8 8,70 1,5 32,90 5,8 57,40 10,1
Total Mandiel 395,20 69,7 101,30 17,9 56,70 100 - 566,70 100,0

Fuentes Press Release GATT 4.9,74.

Las cifras del total mindial no coinciden con la sumatoria de los parciaw
les por heberse inclufdo en el mismo Australis, Nueva Zelandla y Sudafrica
que, en la metodologia del GATT, se consideran como una regibn aparte de
las mencionadas en los perecieles del cuadro.

Cabe observar la escasa participacién d= las regiones en desarrollo en el
total mundial (18,1%). Estos valores no son coyunturales sino que vienen
declinando desde hece dos ddcadas. Una serie mds completa puede observar-
s8¢ on =1 Anexo 1. Para el caso de mamufacturas, la situacidn se agrava.

En 1970 el comercio mundisl de menufacturas ascendis s 189,7 miles de mi-

1lones de u$s. distribufdos de la siguiente manera:

Destino Regiones Regiones en Pafses del Total Mundiel
Qrigen Industriales Desarrollo Este @)
Reg. Industr, 1185 33,6 559 159,8
Reg. en Dasar, 5,8 2,9 0,8 9,6
Pafses del Fste 234 352 13,3 19,1
Total (b) 127,4 40,1 20,0 189,7

Fuente: UNGTAD, Estudio sobre el comercio de memufacturas de los pafses
y territorios en desarrollo, 1972.
(a) El total mundial comprende las exportaciones del resto del mundo (palses

no comprendidos en la categorfa parclales), esl como las exportaciones de

categorfa especizl, los pertrechos y aprovisionamientos psre buques y otras
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exportaciones de importacia secuncaria cuyo destino no pudo determinar—
se.
(b) E1 total mundial incluye lss exportacionss procedentes del resto del
mndo.
En 1970, los pafses en desarrollo importaron manufacturados por valor de
40,100 mi1llones de u$8° Fsas importaciones representaron més ds 1/5 del
comercio mundial, en tanto que, las exportgciones de los pafsea en desa~
rrollo en ess rubro alcanzaron a 1/20 del total. Obviamente, deben redu=
cirse esos déficits en provecho de los pafses en desarrollo.
Nurkse (5) analizé en su momento esta matriz explicando esta distribucidn
por una deficiencia de la demanda externa provenisnte de los pafses indus—
triales, Los principeles fectores explicativos serfan:

- un cembio en la estructura productiva de los paises industriali-

zados.

- polfticas agropecuarias proteccionistas de los pafses del centro.

- sustitucidn de materiales importados por elementos sintéticos.

~ economfas en el consumo de materias primas.
Decfe Nurkse: "en un mercado en que (exclufe el drea sovidtica) més de
9/10 de 1a manufactura y mds de 4/5 de la actividad productiva totsal se
concentran en los pafses industriales avanzados, las ideas de simetria,
reciprocidad y dependencia mutus que asociamos con la teorla tradicional
del comercio internacional, son de relevancia hastente cusstionable para
las relaciones comercieles entre el centro y la periferia", Fl pivote se
ha roto. Le tasa de crecimiento de los pafses del centro ya no se expor—

ta a la periferisa,

1.2, las empresas multinacionales: habfamos dicho anteriormente que en
nuestros dfas estd en boga la teorfa de desarrollar el sector ex-
terno & través de la especializacidn memufacturera y de industrias disefiae
das para la exportacidn, Estas serdn las encargadas de conseguir las divi-
sas que precisa el sector industrial pera satisfacer sus necesidedes en

meteris de importaciones. Algunes criticas han sido hechas a este enfoque.
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Por ejemplo, se he dicho de estss industrias que con respecto al caso de
de mueatro pafs " en los Gltimos 10 afios, se consolidan y crecen a un
ritmo superior al promediocs..,» son las que realizan la mayor parte de
las exportaciones no tredicionales y su auge es consecusncia no sSlo de
los importantes subsidios s la expcrtacidn esteblecidos por sl gobierno
argentino y la calda espectacular del paso operada a partir de 1970 sino
fundamentalmente de la creciente coordinacidn de las actividades produe—
t.‘Lv!ls comerciales y financieres a nivel del mercado mundial por parte de
les firmas multinscionalea®, fsf, por ejemplo, en el periodo 1966/68 las
subsidisries originedas en EE.UU. produjeron menos del 10% del valor s-
gragedo industrial latinoamericano y cubrieron el 40% de la exportacidn
de 1a regidn. (6)

Une publiceeidn de les Nacionss Unidas (7) nos permite analizar que en—

tre 1965 y 1970 el flujo ds capitales de compsiifas multinaclonndes que

ingresd & un conjunto de 43 palses en vias de desarrollo ascendid al 30%

del flujo de cespitales zelidos. Si se excluyen los pefses productores de

pstréleo de la muestra, sl insreso fuf un 68% del egreso.

Otro céleulo (2) que incluye o1 petrdleo, muestra que entre 1964 vy 1968

entre los ER,UU, y Gran Bretefia (que representen el 20% del total de lag

inversiones extranjeras analizadas) recibieron aproximsdamente 5,8 billo=
nes de uds =n concepto de utilidades y pagaron 3,2 billones en flujos de
capitales;

Ale situscidn mencionads, hsy que sumarle una serie de consecuencies in-
directss pare las curles, al memento, no hoy medicionss disponibles. Entre
otres, cabe dsstacar:

- el monto de las importaciones proveuientes de los pafzes inverso-
res demandadas por le empresa multinacional.

- las limiteciones impuestas a las exportaciones, por clfusules ex-
presas de los contratos o licencins de tecnologfa o bien por politicas co~-
merciales de les casas matrices,

~ la concesidn de créditos atados o en sustitucién de aportes de

capital.
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~ sobre y subfacturacién

- desaprovechamiento de la posibilidad de reemplazo por produce
tos o equipos locales

- etc.
Para las empresas multinacionales, por ejemplo, los movimientos de capi~
tal y mercaderias son opciones sustitufbles. As{, una barrera comercial
puede indacir un flujo de capital en ves de un flujo de mercaderias. A-
dicionalmente, el hecho que gran parte del comercio de las empresas mul-
tinacionales se efectiie con empresas afiliadas, hace que la variable pre-
cio a que se transfiere la mercaderia se convierta en una variable contro—
lable de miltiples prop8sitos en la que intervienen factores tales como
tarifas aduaneras, impuestos locales, expectativas inflaclonarias, etc, y
que puede ser utilizada a los efectos de lograr el equilibrio global de la
corporacidn. Un reciente informe de UNCTAD (9) sefialaba que la comisidn
antimonopflica de Gran Bretafia descubrié que Hoffmann-La Roche cobraba a
su subsidiaria 40 veces lo que habrian cobrzdo a firmas independientes.
Existen numerosos niveles de andlisis que simplemente emunciaremos con
el propbsito de no desviarnos de nuestro tema central. Asf, por ejemplo,
merecen estudiarse los efectos en el plano soclo-cultural en el cual pue=
den introducirse hdbitos de consumo en desacuerdo con la verdadera situa~
cibn econdmica del pafs. Desde el punto de vista del modo en que el pafs
se desarrolla, la introduccidn brusca de empresas capitel-intensivas pue~
de producir efectos destructivos en la econom{a local al desplazar inw
dustrias artesanales que ocupan una gran cantidad de mano de obra. A ni-
vel tecnoldgico las actividades de investigacién y desarrollo se concen—
tran en los pafses de origen. Por ejemplo, en 1966 sdlo el 6% del total
del presupuesto dedicado a la investigacién de las empresas multinaciona-
les manufactureras de EE.UU. se gastaron en el exterior. Por el contrario,
los pagos en concepto de lLecnologfa que realizan los pafses en vias de de-
sarrollo alcanzan abultados valores, Una muestra (que incluye la Argen—
tina) de 6 pafses revela que durante la década del 60 los pagos en con-
cepto de patentes, licencias, know-how y marcas comerciales ascendieron

al 7% del conjunto de sus exportaciones. Lstos pagos estédn creciendo sog-
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tenidamente a una tasa que la Secretarfa de la UNCTAD estimd en un 20%
en promedio. Dssde un &ngulo de polftica monetaria, las empresas multi-
nacionales pueden desvirtuar las modidas tomadas on el pafs en que estén
instaladas. la restriccidn del crédito, por ejemplo, no tlens el mismo
afecto sobre las empresas nacionales que sobre las vinculadas con casas
matrices en el axtorior: estas §ltimas, tienen la posibilidad de accedsr
mfs ffcilmente al crédito externo.

Las grandes corporaciones 1o hacen sino buscar su Sptimo como firma, a
escala mundial, diriglendo sus inversiones y lanzando sus productos de
acuerdo con las pautes de rentabilidad adoptadas.

Fn §ltims instancie, todo esto implicarfa la enfatizacidn de una relscién
desfavorabls de subordinacién,

Las advertencias de este enfoqus merecen ser tenldas en cuenta. Al res-
pecto, s8lo cabe oponer, como en cualquier conflicto de intereses, una

inteligente polftica nacional.

1.3+ El cago argentino: las observacionsas anotadas en el punto anterior
para los pafses en vias de desarrollo son aplicablas, en genaral,
al anflisis de la situacién de miestro sector externo. La sigulents se-
rie muestra el sostenido decrecimiento de la participacién argentina en

las exportaclones del mundo.

Mande Argentina
Afio (m111. de u}s) (m311. de uls 4
1938 23.500 438 1.9
1948 57,500 : 1.629 2.8
1955 93.700 929 1.0 -
1960 127.700 1.079 0.8
1965 186.400 1.493 0.8
1970 280,100 1,773 0.6
1971 314,400 1,740 0.6
1972 374,.100 1.941 0.5
1973 518.3C0 3.269 0.6

Fuente: CIDIE, la economfs argentina. Cuaderno N® 4, 1972,

FMI, International Financial Statistics, May 1975, Vol. XXVIII,
Ne 5,
La cifra de las exportaciones del mundo del afio 73 no coinciden con la

mencionada en el cuadro de la pdgina 9 debido a que han sido tomadas de
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fuentes distintas, cada una de lus cuales sigue su propia metodologfe.
En tanto que el cuadro anterior fué elaborado por GATT, este #ltimo re-
conoce ¢l FMI como fusnte, La principal difarencia proviene del hecho
quo este §ltimo organismo no considera en el total mundial los pafses
del este,

Mfs ain, en nuestro pafs el sector externo ha condicionado contimuzs os-
cilaciones en el nivel de la actividad econdémica. Del anflisis del inte-
resante trabajo de J. Brodherson (10) extraemos los siguientes conceptos:
"las crisis de produccién y empleo sn los puntos mis elevados del ciclo
estdn asociadas con crisis en la balanza de pagos as{ como los periodos
de recuperscidn cfclica pasan por un periodo previo de fortalecimiento
transitorio en ¢l sector externo. ConJuntamente con sste proceso de ci~-
clos cortos recurrentes se aprecia que la sconomfa he operado casi inime
terrumpidemente por debajo de la ocupacién plena de sus recursos opsra~
t1vos....Pussto en otros términos, el jusgo de precios reletivos imperan~
tes en las dos Ultimas décadas he estructurado un sector externo con una
oferta insuficiente de divisas en relacién con la demenda de importecibn
que se requiere cuando la economfa se mueve en los niveles de pleno em—
pleo de sus factores productivos!, Este mismo trabajo nos recuerda dos
estudios emp{ricos que, anslizados conjuntemente, pusden ilustrarnos so-

bre el papel desempefiado por el sector externo:

~ el plan nacionsl de dessrrollo 1970-1974 admitfa que una tasa de
crecimiento del PBI del 4% era la mfnima indispensable pere mantensr en
el 7% el nivel de desocupscidn de la poblacién sctiva urbana. Y una tesa

del 5% ers necesaria para llevar dicho nivel al 4%.

- & su vez, un modelo hecho por CEPAL, que proyecta la sconomfa are
gentina hasta 1980, concluye que para lograr una tasa del 4% anual o le-
venente superior para el PBI es necesaria una tesa amual de crecimiento
de las exportaciones del 4,254 que es superior en casi un 50% a la tasa

histérica del periodo 1950-1969.
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Fste breve andlisis nos muestrs clarsmente las dificultades que ol sec~
tor externo le plentes al pafs en sl caso en que éste quiera impleman—
tar una estrategin acelerada de desarrollo.-

Pero no todo es negativo. Kl anilisis de la CEPAL supone constante, en-
tre otras cosas, la composicién de la oferta exportable. Sin embargo,

una publicacidn perfodica emitida por la Secreturfa de Lstado de Comer—
cio Exterior y Negociaciones Fecondmicas Intarnacionsles (SECENEI), nos
aporta nuevos elementos de julcio. Esta, clasifica las exportmciones se-
gln el grado de elaboracién y tradicionalidad. A estos efectos, se consi-
deran nuevos aquellos productos qus comenzaron a axportarss de modo sig-

nificativo a partir de 1960, Veamos el sigulente cuadro:

Productos Froductos Ind, Productos Ind. Total
Primarios Tradicionales Nuevos

mille de u$s % 1mill. de ujs % mill. de ufs %  mill, de uds %

67

69
70
71
72

1087,7  Thys 310,5 19,7 95,0 5,8 1593,2 100,0
1002,9 68,5 353,5 24,3 108,1 7,2 14645 100,0

873,5 63,9 337,1 2,8 157,3 11,3  1367,9 100,0
1042,6 64,7 360,2 22,3 209,3 13,0 1612,1 100,0
1139.1 64,2 390,9 22,0 243,2 13,7  1773,2 100,0
1086,1 62,4 377,9 21,7 275,7 15,8 1740,4 100,0
1187,3 61,2 41347 21,3 339,4 17,4 1941,1 100,0

Desgracisdaments, la Ultima emisidn data del afo 1972 y no hay disponibles
al momentos datos mis actualizados. Las sutoridades gubernamentales debe-
rfan poner énfasis en procurar que este tipo de informacién surgiera con
la celeridad y coherencia necesaria para que el investigador pueda llevar
s cabo su tarsa de andlisis y prospeccidn.-

No obstante, la serie nos servird para mostrar que ss estd produciendo u-
nz modificacidn des la mezcle de productos exportados a favor de los pro-
ductos industriales. Es un cembio lento, que no llega a modificar sustan-
cialmente las conclusiones de los estudios mencionados anteriormente, Es
pars scelerar este proceso que proponemos consorcios de exportacidn.-

Con esta referencia a la problemftica del comercio y el desarrollo hemos

querideo dar uns idea de las dificultades preexistentes a nivel macroeco~

némico, en la creacifn y desarrollo del instituto que nos ocupa s-

Dado un sistema nacional de exportaciones, las normas que se instituynn
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Vendientes & estimular y ordenar el desarrolle de los consorcios debe-
rén tener en cuonta muy serismente lo mencionado a los efectos que es—
ta nueva institucidn se subordine a los grandes objetivos nacionales.-
En el préximo punto veremcs el pensamiento ds las zutoridades naciona-
les respecto al tems que nos ocupa tal como se expresa en sus planes de

goblerno.-

l.4. Plan de desarrollo trienzl 1974/19/7: del endlisis del capf{tulo

sobre relaciones econdmicas internacionales, destacemos el si-
guiente pdrrafo: "la estructura tradicional del comercio exterior argen-
tino, condicioneda s decisiones externas, como consecusncia de su esca-
sa diversificacidn tanto de mercados compradores como de vendedores, im-
pone 1o necesidad de reexaminer en profundidad el esquema de intercambio
vigente " (11)
Ante esta situacidn se propone reorientar el comercio exterlor median~
te la aceidn concertada del sector oficial y el privedo, aprovechando
todas las posibllidades deriva,,s de nuestro nivel actual y potencial
de desarrollo acondmico y tecnoldgico. Ello se logrard, segin el plan,

aplicando las sigulentes medidas:

-~ incremento del control del estado sobre los flujos comercisles

- negociacidn bilateral con todos los pafses

~ estabilizacidn de los ingresos de sxportadores de productos in-
dustriales

- diversificscién de la composicién de las exportaciones

dismimucidn de las erogaciones por fletes

participacién creciente de las exportaciones de menufacturas

restriccidn cuantitativa a la importacidn y/o a la exportacidn

t

cuando corresponda

1

creacidn de la corporacidn de la pequefia y mediana industria

- creacién de 1a corporacién de empresas nacionales

1

smpliacidn de las atribuciones de las Juntas Nacionales de Car-

nes y Granos

oa/o-
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~ promocidén de la integracidn continental
Finalmente y como consecuencia del conjunto de inlclativas tomadas el
plan preve duplicar el valor de las exportaciones argentinas gue pasa-—
rfan de sproximadamente 3.000 millones de ufs para 1973 a casi 6.000 mi-
1lones de ufs en 1977, incrementdndose sustencialmente #1 porcentaje de

los productos industrisles respecto del totel de la mezcla.~

2. La_estructura irndustrial srgentina.

2.1, Anflisis de situscidn,

La situacién industrial de un pafs, estd indisolublemente 1i-
gada & la nnturaleza de su comerclo exterior y al grado de desarrollo al-
canzado. S1 se quiere cambisr la mezcla de productos exportados sumentan-
do el contenide de productos menufacturados, dads su mejor posicidén en
el comerclo mundisl, la industria argentina debe adaptarse a las caracte=-
risticas de los mercados & los gue quiera acceder, Esto nos lleva & pre-
guntar cdmo es la industria argentina (aguella cuyo centro decisional es-
td en el pafs), qué configuracidn presents, qué rigidices, cudles son sus
problenas y perspectivas. No ez el objsto del presente trabajo responder
a todos estos interrogantes pero s{ nos interesa destacar algunos aspec—
tos significativos.-

Para ello nos valdremos de algunos conceptos contenidos en sl informe

"El desarrollo industrisl en la Argentina" publicado por la Subsecretarfa
de Desarrollo en 1974. Este informe no es sino un andlisis del cansc na-
cional de 1963 y es lo més actualizado disponible sobre el tema. Dicho
censo snalizd 247 subramss industriales de las cueles fueron dasechadas
101 por comprender actividades de cardcter artesanal y escasa significa-
cidn.-

la clasificacidn de las subramas obedece al cédigo CIU.-

Veamos algunos ejemplos:

Concentracidn alta (79 subramus)

- fabricacidn de cigarrillos



- neumdticos para rodados

cemento portland y blanco

- aguas gaseosas, bebidas sin alcohol y refrescos

etc.

Concentracidn medis (41 subrawss)

- preparacién de carnes para exportacién

dulces, mermeledas y jaleas
- cocinas, calefones, estufas y demfs artefactos anilogos ex~

clufdos los eléctricos

fabricacidn y reparacién de carrocerfas

- etc.

Concentracién baia (26 subranes)

- elaborgcibn de vino

calzado de cuero

{rabajos de imprenta y encuadernacidn
- repuestos y accesorios pera asutoméviles
- stc.

Un concepto central del estudio es el de concentracidn industrial. Para

medirla se toma en cuenta sl velor de la preduccidp reunido por las ocho
empreses mis grendes, segin el psrsonal ocupade. As{, ses habla de alta,

medisna y baja concentracidn segdn que el valor de la produccién reunido
por las ocho empresas mfs grandes sea mfs del 50%, entre el 25% y el 50%
o menos del 25% del valor de la produccidn total respectivamente. La im~
portancia relativa de los distintos grados de concentracién en la indus-—
tria segin el censo nacionzl de 1963 es puesta de msnifiesto por el si-

guiente cuadro:

Concentra~ N2 de sub~ Distrib. € Distrib. ¢ Distrib. 4 Distrib. %
I d

cion ramas de empra valor de valor agre- personal o=
produccibn gado cupado
Alta 79 19.1 59.4 56.4 42.3
Mediana Al 16.0 21.8 22.1 21,1
Baja 26 54 .8 15.5 17.5 30.3
Subtotal 146 89.9 96.7 96,0 93.7
Resto 101 10,1 3.3 430 6.3
Total 247 100.0 100.0 100.0 100.0



En relacidn al tzmaiio de ios establecimientos industriales éstos son di-
vididos en cinco categorfas segin el nimero de empleadoss: O a 10,11 a 50,
51 & 100, 101 & 300 y mds de 300.-

El andlisis de los datos arroja los siguientes resultados: en los secto-
res de alta concentracidn el temafio de los establecimientos es mfs grande:
el 59,5% de la produccidn y el 51,3% del personsl empleado pertenecen a
los establecimiantos con més de 300 hombres. En las subramas de baja conw-
centracidn, en cambio, son los ¢stablecimientos entre O & 50 personss los
que producen el 74.8% del valor ds la produccidn y emplean el 81.3% del

personal ocupado. Finalmwente en las subremas medianamente concentradas

]

los velores de produccidn y psrsonal empleado se distribuyen de manera si
milar entre las cinco categorfas.-

Un factor interesants es el grado de profesionslizacidn. El cuadro diri-

gente se calcula sumsndo las categorfas de "propieterios, socios activos
y familiares (estrato I)", por un lado, y "directores, ejecutivos, geren-
tes, profesionales y técnicos (estrato II)", por otro. Ellos suman el 100
por 100 de la conduccidn, Si caleulamos la proporcibn sobre el total ob-
tenemos en que medida estd profesionalizada la direccidn. Se observa que
este factor depende de dos varlables:

~ del tamafio: pera el total de la industria, por ejemplo, la pro-
porcibn pasa de 97,7% y 2,3% para los estratos I y II respectivamente sn
los establecimientos de O a 10 personas a 0,6% y 99,4% respectivamente pa-
ra los establecimientos de mis de 300 pArsonas .«

~ ¢l gradg de concentrecidn de 1o subrama en que overs ls industvis
en cuestidni cuando un establecimlento tiene entre 51 y 100 hombres la pro-
porcidn es de 21,6% y 78,4% en une subrema ds concentracidn alta y de 33,3%
y 66,7% on una subrams de baja concentracién.-
El mismo esquems se repits al estudiar la jnfraestructura administrativa.
Para medirla, se obtiene la proporcidn de los " empleados administrativos®
gobre el total del personal ocupado. Nuevamente, dicho {ndice est£ influf-

do por dos factores:

- Lamafio; para el totel de lo industria, por ejemplo, los astable-
cimientos que tienen entre 0~10 personas tienen un 2% de empleados adminis-

tretivos ascendiendo a 12,2% el {ndice parc los establecimientos con mis

.-/-n
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de 300 personag.-

- prado_de concentracidn de la subrs en _gue opers 1a indust

en _cuestidn: los establecimientos que tienen entre 51-100 hombres, por
ejemplo, tienen un Indice del 10,9% en la franja de alta concentracién y
de 7,5% en 1la de baja corcentracidn, Esto testimonia muy claramente la
desventaja de la pequefia y mediana industria con referencia a la posesidn
de una infraestructura profesional y administrativa adecuade para lanzar-
se al mercado internacional, Un anflisis mfs detallado de estos {ndices
puede observarse en el anexo 2,-

Finalmente nos interesa medir la gravitaciln de las empresas_extranjeras.

Fl {ndice utilizado es el porcentaje que representa el valor de produccidn
por ellas generado en relacidn =l valor ds produccién de las subrames in-
dustriales. Es un Indice de diffcil medicidn; posiblemente subvslorado.

Se obtisnen los sigulentes valores:

Goncentracidn i
alta 39,3%
medizna 16,7%
baje 3,5%
total 28,0%

n s{ntesis:

Las empresas argentinas se encuentran bdsicaments en las franjas de me-
diana y baja concentrecidn. In estos sectores prevalecen los estableci-
mientos de menor tamafio. A su vez, ello determina un menor grado de pro-

fesionalizacidn y una infraestructura administrativa débil.=

Fl enflisis podrfa seguir: se demusstra, en el trabajo mencionado, que la
industria concentrada es mfs productiva y por lo tanto puede -y lo hace-
pagar mejores salerios con lo que la situacién sefialuda tiende a reforzer-
88 o=

El camino es clero., Las autoridades nacionales tlenen pleno conocimiento
de esta situacibn y hen institufdo para enfremtarla el conjunto de medi-

des que veremos a contimscidn,.-
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2.2, Plan de deserrollo triensl 1973/1977.

Del andlisis dsl pensemiento de las autoridades en meteria de
decerrollo industrial destacamos: "la estrategia del Plan Triensl de Go=~
bierno en el sector industrial tiens comoobjetivos fundamentales quebrar
los estrangulamientos qus han afectado su desarrcllo y corregir las defor=~
maciones do la estructura productiva, resultedo de la aplicacidn de poli-
ticas cambisntes y a menudo contrarias al interés nacional" (12)

En sintesis, el plan triensl reconoce, sntre otras caracterfsticas:

~ uns profunda desintegrancidn sectorial de la industria argentina

- una participacién cuantitetivamente significativa y estratégica-
mente decminante de las empresas de capital extranjero

~ la existencia de duslidades regionales y de escala

~ la débil contribucidn del sector industrial al equilibrio del
balance de pagos
Se proponen, entre otros, las siguientes 1fneas de accidn:

- realizacibn acelerada de grandes proyectos de industrias bdsicas

- control del crecimiento exagerzdo de clertas ramss (industria au-
tomotriz)

- promocién del desarrollo y reconversidn de ciertas industrias
de blenes de consumo no durable y durable

- desarrollo prioritario de la industria de bienes de capital
Como consecuencia de las medidas mencionadas se preve unz tasa de creci-
miento anuel para el sector manufacturero del 104 .-
Por lo tanto, la psrticipecibn de 1s industria mamufacturers en el PBI
ascenderf, segin el plan, del 31,6% en 1973 & 34,7% en 1977. Ello permi~
tird una expansidn de la producciln de bienes y serviclos a una tasa glo=
bal del 7,5% anusl lo que implics duplicar la verificada en el periodo

1961-1973 (3,6%~)
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III. ANALISIS DESCRIPTIVO

1. Sistema global de exnortacionss.

Cuando decimos sistema global de exportaciones se hace referencia a
un modelo descriptivo del conjunto de instituciones que un pafs dispone
parz llever a cabo sus objetivos en materia de comercio exterior. Cada
institucidn tendrd sus propios objetivos, para los cusles desarrollard
un conjunto de funciones en un nivel de autoridad determinado, y un mo-
do de relacionarse con el resto. Una descripcidn sxhaustiva de estas ins—
tituciones, su funcionsmiento y los modelos de decisidn que menejan, exce=
de el objetivo de este punto. Lo que necesitamos ahora es disponer de un
listado del conjunto de las instituciones e instrumentos disponibles mds
relsvantes que componen el gistema, & los efectos de situar el instituto
que nos ocupa en su contexto., No desarrollaramos el sistema en abstracto
sino que veremos el medio argentino.-
El listado que sigue a continuacién estd ordenado sepin las distintas £-
reas funcionsles que intervisnen on el sistema (informacional, financiers,
impositiva, promocidn comercial, stc,) y tal como lo verfa un gerente de
uns empresa que se propusiera el objetivo de exportar. Esta misma descrip—
cién puede ordenarse siguiendo otros criterios. Asf, por ejemplo, puedsn
anglizarse los distintos entes intervinientes en el comercio exterior se-

gén sean de origen pdblico, mixto o privado. Puede también ponerse el én-

fasis en alguna de las dreas mencionades. Este serd precisamente al cri-
terio que utilizaremos para sl desarrollo de nuestro tema: de todas las

dreas funcionales nos moveremos dentro del drea de promocidn comercial y
clasificaremos los organismos intervinientes segin su origen. Pero antes
de entrar al anﬁiisis de las organizaciones de fomento en el mundo, vea=-

mos &)l listado de los entes que componen el sistema global de exportacio-

nes:
Area Funcional Instituciones Instrumentos
Informacionel Instituto Nacionsl de Esta- Estadfsticas de exportacidn
dfsticas y Censos (INDEC) (productos y pals de desti-
noj.
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Econdmica

Financlera

Impositiva

Cepacitacidn

Transporte

Seguros

Promocidn Co-
mercial,

Secretar{u de Estado de Comerw
cio Exterior y Negociaciones
Leondmicas Internacionales (SE
CENEI)

Consejerfas Econdmicas.
Bancos, Cénaras, Despschantes
y Consultores Privados.
Acuerdos Regicnales e Interna-

cionales (ALALC, GAPT, ets.)

SEGENLT

Banco Central

SECENEIL, D.G.I., Aduana

Organismes internacionsles,
piblicos y privadose

Compefifas asreas, navierag, de
transporte terrestre y organis—
mos que las agrupan.

Compaiifs argentina de Seguro
de Crédito s la Exportacidn
S.A.

Agencias publiciteriag.
Compafifss especializadas en

A
envases para la exportacidn.

SECENEI, entidades empresariag.

Bolet{n de Oportunidades
Comercisles.

Informes comerciales; es—
tudios de merccdo.

Informes varios.

Listas nacionsles, acuer-
dos de complemsntacidn,
listas de preferencins, stc.

Compensacidn a determinados
productos.

Compensecidn a determinedos
productos exportados a de=
terminados mercadoss.
FExencidn de obligaclones
cemblarias en el caso de en—
v{o de muestras y consigne~
cicnes.

Registros de contrato.
Qtros premios.

Admisidén temporaria de ma-
terias primes y productos
semislaboredos,

Financiascidn de exportaciones.
Apoyo crediticio para las
exportaciones no tradiciona=
loge

Prefinanciacién de oxporta-
ciones.

Exencidn de impuestos na=-
clonsles,

Reducclones impositivas.
Draw-back.

Reintegros impositivos,

Cursos de comercio exterior;
publicidad institucionsl,
campefies  de divulgacidne
Gufas, reglementaciones,
acuerdoa .

Cobertura de riesgos comer=
ciales y extraordinarios.

Medios audiovisuales de
promocidn.

Envases.

Certificados de calidad
declarada.



SECENEI,entidudes empresariss Ferias y exposiciones in~
v privadas, ternacionales.

Consorcios de exportacidn, ban~ Contactos comerciales Yy &—

cos, cxportadores privados y sesorfe en comercializacidn
promotores de exportacionss. de exportaciones,
Contralor sani~ Secretarfs de Estodo de Agri- Certificados fitosanltaries.
tario y comer— cultura y Ganaderfa de la Na-
cial, cién.
Junta Nacionsl de Carnecs. Control y regularizacibn
de la comercializacidn de
carnes.
Junta Nacionel de Granos. Gontrol y regularizacidn
de la comercializacién de
granos.
2. Los qregsnlsmos de fomento s lss exportaciones en al mundp.

A continuscidn vamos s der une répida visidn a los organismos que en
el mundo intervienen en la actividad exportadora. Pondremos sl énfasis
en los organismos de promocidn de las exportaciones, de manera que & me=
dida gue se vaya dibujsndo el parnorame global, se ird precisando el papel
de los consorcios de exportacién. Los organismos relacionados con el co-
mercio exterior son numerosos y es diffcil su clasificacién. En efecto,
admiten ser agrupados segin distintos criterios. Per ejemplo, segin su:

~ obJetivo: con o sin fines de lucro.

t

autoridad: asesor, operativo, etc.
~ funcién: administrativo, comercial, eote.

~ sector econdmico: industria, agricultura, stc.

jurisdiccidn: provincisl, nacional, regional, etc.

- origen: privado, piblico, ctc.

- grado de agregacidn: individual, de primer grado, etc,
Nosotros utilizaremes un criterio mixto basado on los dos ultimos enun-
cindos. Clasificaremos los organismos en pfiblicos, mixtos y privedes y
en esta dltima categorfa distinguiremos entre organismos individuales y
de n grado para finalmente analizar, en particular, slgunos ejemploa de

consorcios.

2.1s Orgsnismos piblicos.

e
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No vumos & desarrollar especialmentie este punto, pussto que nues-
Lro trabajo se orlenta hacis los orgenismos originados en la inicistiva
privada, Los mencionamos por razones de simetrfs o para recordar su im-
portancia., En los pafses de econom{a de mercsdo la complejidad de los or-
genismos piblicos variard segin el nivel de deserrollo alcanzado, la tra-
dicién centralizadora de goblerno y la claridad de objetivos del sector
oxportador. Naturalmente, es en‘los pafses de economfa planificada en don~
de nfs extendidas se encuentran las funcionss amsumidas por el gobiernc en
materia de comercio exterior, En este sistema ol comercio exterior es un
monopolio estatal, Se establece su polftice & travds del Ministerio de Go-
rerclo Extericr y se compone, a nivel operacional, ds organizaciones co-
merciales especislizadas, en general, por producte. Asf, por ejemplo, la
U.R.S.3, cuenta con 52 organizaciones de comercio exterior de las cualesg
11 son exclusivamente exportadoras y otreas 11 importadoras siendo mixtas
el resto, Con frecuencia estos grandes organismos tienen mucha semejanza
con las casas comerclales japonesas, Su status jurfdico y por ende el al-
cance de sus funciones es variado. Pueden depender del Minigterio de Co-
marcio Exterior, de Indusiria, de un grupo de empresas de la wisma rama
industrial, de cooperativas, etc, Estas organizaciones ejecutivas se com-
plementen con otros ‘institutoz auxiliares: bancos, representeciones ofi-

cieles, etc.~

2420 Organismos mixtos.

2.2,1. Consultives: la teorfa de la direceidn por objetivos (13)
nos dice que mis facilmente los subordinados aceptan y per—
siguen un objetivo si son consultados en la determinscidn del mismo y mds
adn, si{ participan en su elaboracidn. Consacuentements con ests teor{a de
conduccidn, numerosas sdministraciones gubernamﬁntalas han estihgulado la
creacidn de organismos mixtos multisectoriales para que se constituyan en
el canal apropiado de comunicecidn entre sl gobierno y los sectores expor=
tadores, Son numerosas las experiencias de sste tipo (14). Asf en Australie

funciona desde 1958 un Consejo de desarrcllo de exportaciones compuesto por
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43 representantes de los soctores industrial, comercial, bancarie, trans~
porte y servicios piblicua, En Japén funciona el Consejo de comercio ex-
terior con atribuciones ton significativas como participar en le defini-
cibn de la polftica y objetivos del programa nacional de exportacidn e
importacién, Estados Unidos tiene un Consejo Nacional de expansidn des las
exportacionss, cuyos miembros son designados por 21 Secrstario de comerclo
¥y que cuenta con 42 oficinus rsiionsles con asiento en obras tantas ofici~
nag regionsles del Cepartamento de comsrcio. Con frecuencia, estos conse—
jos encarsn una accidn de cooperccidn con los orgenicmes gubernamentales,
Dicha cooperacidn puede consistir en comisiones de estudio, dictado de cur~
gcs de capecitacidn, programes sspecisles: difusidn de informacidn, acti-
vidades de enlace, etc. Por Qliimo mencionaremos un ejemplo cercano de rae-
ciente creacidn., COPEME, compsiifa de promocidn de exportaciones de manufsce
turas del Estado de San Pablo, Brasil, tiene como objetivos contribuir a
la coordinacidn de los organismos estatales de comercio exterior y asis~
tir a los empresarios ligados ¢l comercio exterior. Para lograrlos pres—
ta los sigulentes servicios:

~ diagndetico a los sfectos de remover los cuellos de botellas
que se¢ presentan tanto en el frea piblica como en la privada.

~ investigecidn de mercados internacionales.

~ desarrollo de planes para la promocidn de productos braszileros
en el exterior.

~ contactos sistemfticos entre sxportadores brasileros ¥ compra-~
dores extranjeros,

=~ agistencia para la formacidn de coﬁsorcios, poeols, cooperativas
¥ otras organizaciones exportadoras.

- asesor{a técnics smplis: registro de mercas, formacidn ds los

precios, envases, etc,

2.2.2, Operativos: en este caso el conssjo &5 uns sxtensidn da
la estructura gubernamental y dispone de los medios y la

autoridad pera ofrecer al exportador amplios servicios o bien para regu=—

lsr las operaciones comerciales. En este tipo de organizacién se desta-

ool os



-2 -
ARLIOTERS e b TAD pe CIEMDIAS ECORDIORE
Profesor Emariio Dp. ALFREDO L. PALACIOE

can los pafses escandinavos. As{ por ejemplo, la Junta de comercializa—
¢ién agricola de Dinamarca se dedica a la pramocidn de los productos da-
neses en los mercados de exportacién. Desarrclla un amplio programa de
publicidad, exposiciones, mantenimiento de oficinas en el exterior, etc.
Tanmbidn coopera con las nueve juntas sectoriales de exportacign danesas
dividides por producto, ganado, huevos, manteca, etc. Estas dltimas tle-
nen entre otras, las siguientes funciones: coordinacién de exportaciones,
aplicacién de derechos de exportacidn, asignacidn de cuotas, absorcidn de
stocks, control de calidad, etc. Ambos tipos de juntas trabajan en el mar-
co del Consejo de Agricultura. La Asociacidn general de exportadores de
Suecia cuenta con 130 personas y un presupuesto de 1,3 millones de ddla-
res (1970). Desempefia el principal papel en el fomento de las exportacio-
nes suecas. Ha publicado abundantemente: Gufas de Exportacidn, Transpore
te Marftimo, publicaciones perfodicas, etc. Patrocina numerosos programas
de comercializacién conjunts. En Finlandia, la Asociacidén de comercio ex—
terior creads hace 50 afios, tiene a su cargo la administracién de los pro-
gramas oficiales en materia de exportacién. Resliza tareas de planifica-
cidn de la polftica comercial nacional en base a estudios desarrollados
conjuntamente con los ministerios y asociaciones industriales correspon—
dientes. Gran Bretana cuenta con un Consejo Nacional de exportacionas,
creado en 196/ y compuesto de 150 personas. Su presupuesto asciqnde &

2,4 millones de délares (1970). Una idea de su volimen lo da el hecho

que en 1970 organizd 173 misiones comerciales en el extranjero y 51 mi-
siones de investigacidn de mercados. Japdn cred en 1958 la JETRO, orga~
nizacidn japonesa de comercio exterior, que se especializa en los campos
de informacibn comercial y publicidad de las exportaciones, valiéndose pa-—
ra ello de 15 oficinas distribufdas en las principales ciudades del mun—

do.-

2+30 Organismos privados.
Los clasificaremos segin el grado de asociacidén. A saber:

2430.1e De n grado. distinguiremos tres grupos:

.
4. Cameras de comercio: estos organismos fueron creados

oifee



- 28 w

para la defensa de los intereses gremiales de sus a-
soclados. Su organigraws suele comprender un directorio que formula la
polftica de la cémara y uns Gerencia ejecutiva que implementa dicha po-
1{tica a trav8s de comisionhes especializadas. las cdmaras suelen prestar
servicios de asesoramiento laboral, fi;cal, etc, Los servicios de expor=-
tacidn aparecen como una funcién de reciente incorporacidn que ocupan
sblo una pequefia parte de sus recursos. Los criterios de asoclacién sue-
len ser sectoriales y/o geogrdficos. El funcionamiento se realiza, en ge-
neral, por el aporte de una cuota social. Eventualmente, puede haber ayu-
da oficial. El tamafio de las cfmaras varia en funcidn del grado de desa—
rrollo del pafs y de sus pautas econdmico-sociales. Asf, mientras la Ci-
mara argentina de Comercio se manejé en 1970 con un presupuesto de 425.000
dflares, la de Milén, Italia, lo hizo con uno de 6,3 millones de ddlares
v la de Par{s, Francia, con 23 millones de dSlares (15). En este dltimo
cago, cabe destacar que la cdmara cuenta con 1800 hombres debido a que
el gobierno francés le delega numerosas tareas administrativas. Las cé-
maras de comercio pueden dividirse en:

- locales: cuando abarcan una regibn determinada. Ejemplo: Ch-
mara de Comerciodguenos AMres,

- Nacionales: la calidad de cdmara nacional puede estar dada por
ser la Yinica cémara (es el caso de los pafses de economfa planificada) o
por ser una federacidn de cdmsras locales. Algunos pafses establecen re=-
presentaciones de sus cémaras nacionales en el extranjero. Incluso si es—
tas cdmaras son rumerosas pueden federarse & los efectos de su mejor coor-
dinacidn. Ejemplo: Asociacidn de Cémaras de Comercio de Estados Unidos en
Anérice Lating.-

~ Binacionaleg: cuando con arreglo a las leyes del pa{s donde se
establece la cdmera, se forman asociaciones de ambos pafses tendientes al
aumento del intercambio comercial .-

= Internacionales: el organismo rector es la Cdmara de Comercio
Internacional con sede en Par{s, Francia. Creada en 1919 cuenta con 6300

miembros colectivos. Otras agrupaciones internacionales son lag cédmeras
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que operan en el marco del Common wealth, de los Pafses Arabes, del Mer-
cado comin europeo, etc.
Las principales actividades de promocidn de exportaciones desarrolladas
por las cémaras son:

= Informacidn: se dan informaciones sobre estadfsticas de comercio,
aranceles, reglamentaciones aduaneras, ferias comerciales, documentacién
de exportacidn, régimen de licencias, marcas, estudios de mercado, etc.
Con frecuencia las cdmaras cuentan con un servicio de biblioteca y heme~
roteca. A través del house-organ suele dedicarse una seccidn a oportunida-
des comerciales en el exterior, operaciones destacadas, etc. En ocasibn de
conmemoraciones y exposiciones se editan folletos especiales dando a cono-
cer la labor desempefiada por las cémaras. También se publican catélogos de
exportadores~importadores o resefias de misiones comerciales,-

- Caggcitacién: las cémaras suelen promover el dictado de oursos
de exportacidn ya sea directamente o a través de institutos especializados.-

~ Asigtencla operativg: las funciones son extensas, Entre otras,

emitir certificados de origen y cartas de presentacidn, contactar posibles
agentes en el exterior, intercambiar informacidn entre socios, servicios
de traduccidn, servicilos de télex, organizacién de ferias, creacidn de oé-
maras de arbltraje comercial, establecimientos de sistemas de control de
calidad, invitacién a personalidades extranjeras, participacién en opera=-
ciones conjuntas con el gobierno, etc. Fn el caso de cdmaras internaciona-—
les se han registrado avances en los campos de normalizacidn de documen~
tos, reglas de arbitraje, desplazamientos de muestras, régimen de ferias,

etco=

B. Asociaciones industriales y comerciales: como en el

caso anterlor estas asocimciones obedecen a un interés de origen gremial.
En general, en todos los paises hay uno o dos organismos miximos que las
agrupan, Se trata de la Organizacidn central empresaria que es la encarga-
da de establecer pﬁblicaménte la opinidn de las fuerzas empresarias reapec~

to de ls gestidén econdmica gubernamental. También hay agrupaciones a nivel

internacional, como por ejemplo la CFIE, unidn de las industrias de la co-
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.
nmunidad europea. Las unidades empresarias que componen estos organismos
se reagrupan & su vez, & menor nivel, sigulendo un eriterio sectorial y/o
geogrifico. Un subgrupo que nos merece especial atencién como vimos en el
punto IX.2.1., es el de las organizaciones de pequefias y medianas empresas.
Sus relaciones de produccidn hacen que, en lo que respecta & exportacidn,
tengan problemas qus le son propios y que merecen por lo tanto una estra-
tegla diferenciada de comercializacién. Entre otros, destacamos el Conse-
jo dands de artesania que he establecido un programa de comercializacidn
externa directa de sus productos y a nivel internacional, la Unidn inter-
nacional de artesanfa y de las pequefies y medianas empresas (UIAPME) oon
miembros en 19 pafses. Podemos agrupar las actividades promocionales de
exportacidn llevadas a cabo por estas asociaciones de la siguiente mane-
T&:

- Informacifn: suelen disponer de biblioteca y servicios de do-

cumentacidn. Las organizaciones centrales empresarias son las

que publican las obras de mds largo aliento: amuarios, estadfsticas, ete,
Las asociaclones sectoriales en cambio, publican informaciones de iﬁterés
espec{fico de sus miembros: presentacién de sus productos, caracterfsti-
cas, listados de los miembros, ete. Asf, por ejemplo, la Asociacién de
emprosas alemanas de ingenierfa mecdnica edita un catdlogo en cuatro i-
diomas enumerando los fabricantes de 14.000 tipos de méquinas.-

- Cagacitacién: en Dinamarca, la organizacién central empresarie

organiza cursillos acelerados de exportacidn desde 1962, Fn Mé-

jico ha implementado cursos conjuntamente con la OFA, Taubién organizan
cursos las organizaciones sectoriales, como lo viene haciendo desde 1966
la Federacidn belga de empresas de la industriam de fabricaciones metdli-
cas .

~ Asistencis operativa: como en el casc de las cdmaras el apoyo

brindado a los miembros es emplio: por ejemplo, & nivel de or=-
ganizaci5n central empresaria, se facilitan cartas de presentacién, se
coordina la participacidn en ferias, se administran premios a la expor-
tacidn. Otras funciones desempefiadas son la organizacidn de visitas de

compradores extranjeros, el asesoramiento al gobierno y la concesidn de
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becas a tdcnicos extranjeros. Esta dltima modalidad, pueds inducir posgm
teriormente una demanda. La Organizacidn central empresaria britdnica ha
concedido 1500 becas a téenicos de 53 pafses. A nivel sectorial, algunas
actividades realizadas son: gestionar la documentacidn relativa a expor-
tacidn, entregar certificados de calidad, asistir en convenios de licen—
clas y complementacidn, etc. Incluso se han organizado empresas promoto-
ras de exportacién para servir a los miembros asociados. Ejemplos: COMO
EXPORT (Unidn de fabricantes de la provincia de Gomo, Italia), BEECHIMEX
(La federacién de industrias quimicas, B&lgica), EXPORFIL y TEXPORT (In-
dustria textil algodonera de Barcelona, Espafia). Se nota que el servicio
es nds ajustado a las necesidades de sus miembros. Otros servicios soni
organizacién de programas de comercializacidn conjunta en el extranjeros:
ferias, campafias publicitarias, envios de representantes, establecimien-
tos de centros de mantenimiento y/o servicios post-venta en el extranje-
ro. Un ejemplo de este dltimo tipo de programa, lo da la Federacidn suiza
de fabricantes de relojes que ha organizado centros de capacitacidn téc~
nica en el extranjero. A nivel de agrupacidn de pequefias industriss y ar-
tesan{as también se manifiesta mucha actividad. El Consejo danés como ya
se dijo es un ejemplo en su género: edita un boletin con informaciones co-
yunturales, envia analistas de mercado al extranjero, publica manuales y
catdlogos de exportacién, organiza cursos, etec. Otro organismo destacable
es el ILEXPORT, con sede en Lecco, Italia, gque agrupa a 120 empresas pe=-
quefias y medianas, También en Italia, hay organismos similares en Pimcen—
28, Nipoles y Lazio. Experiencias semejsntes se han desarrollado en Fran-
cla, & travds de la Confederacidn General de las pequefias y medianas em-
presas (CGPME), y en Finlandia por medio de 1a Asocimcidn finlandesa de
artesanfa e industrias pgqueﬂas y medianas, A nivel de asociaciones de ex-
portadores se han realizado interesantes avances en la elaboracidn de a=
cuerdos tipo para la implementacién de las relaciones econdmicas interna-

cionales,.~

C. Otras_organizaciones: entre otras podemos mencionar:

Centros de comercio mindial: en 1971 habfa 26 centros

de comercic mundial en funcionamiento o en proyecto
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en las principales ciudades del mundo. Su estructura puede ser pdblica
(como el CCM de New York, EE.UU.), mixta (como el CCM de Amsterdarm, Ho-
landa) o privada(como el CCM de Par{s, Francia), por lo que la ubicacién
en este capftulo es arbitraria. La idea es agrupar en un sélo lugar to-
dos loz servicios y contactos necesarios para el comercio internacional.
Un centro de este tipo suele ofrecer:

- Comunicacifn: transportes por todos los medios, teléfonos, té-
lex, etc.—

~ Relaciones piblicas: con el gobierno, cém&r&s, asociaciones in-~

dustriales, despachantes, bancos, etc.-

~ Servicios auxiliares: publicidad, taquigraffa, traducciones, in-

térpretes, ete.-

~ Instalaciones adecuedas: sala de conferencias, espacios pars ex—

posiciones, alojamientos, etc.-

= Informacidn; datos del mercado, gufas de exportadores, de impor-
tadores, etc,-
La Asociacidn de centros de comercio mundial publica una revista trimes-
trd (World Traders). Cada centro también suele publicar un boletfn perio-
dicamente.~ El gran aporte de los centros serd a nivel informacional: exis—
te el proyecto de interconectar por medios electrdnicos los sistemas de in-
formacidn de todos los centros comercimles. Se contarfa entonces con unade las
fuentesde informacidn sobre una materia especifica nis elaborada del mun~

do. También los centros dan cursos de capacitacidn.-

Clubs de exportadores: son organismos de caricter pri-

vado que reunsn miembros especializados en el comercio
de exportacién y actividades afines; en general, son funcionarios de alto
nivel decisional. La 1dea es que se establezcan relaciones de confianza e
informalidgd que faciliten las comunicaciones empresariss. Generalmente,
funcionan en el marco de una cémara o asociacidn. Responden, sin duda, a-
demfs de una necesidgd comercial a una tradicién cultural, En EE.UU. hay

unos 60. Tambidn son frecuentes en Inglaterra y Francia. En general sus
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actividades promotoras se limitan a la interaccidn e intercambio de ine

formacidn entre sus mismbtcos.-

Organizaciones de arbitraje comercial: segﬁn una pu-

blicacién italiana (16) existen unas 15 institucionss
internscionales y alrededor de 300 instituciones nacionales en 46 pafses
encargadas del arbitraje comercial. Muchas funcionan en el dmbito de ch=
naras o asociaciones, Otras son independientes, Suelen tener un Srgano de
prensa que difunde las reglamentaciones y laudos importantes. En el 4mbi-
to latinoamericano desarrclla sus funcionss desde 1934 la Asociacin in-
tersmericana de Arbitraje Comercial s la cual han gdherido la mayorfa de
los pafses del £rea. Este organismo ha recibido ol apoyo de la COFA., la im=
portencia creciente de esta institucidn es puesta de manifilesto por el he-
cho de haber sido elegido Méjico como sede del préxino congreso internacio~

nal de la especialidad que tendrd lugar en 1978.-

2¢3.2, Individunles:
Distinguiremos tres tipos de sociedades individuales re-

lacionades con el comercio exterior:

A+ Socisdedes exportadorag: los ejemplos mds impresio-

nentes de sociedades dedicadas a la exportacidn son
las casas comerciales japonesas. Existen en Japbn, mds de 5.000 firmas
dedicadas al comercio exterior, Entre ellas, las 10 primeras, que se idenw
tifican con el nombre de casas comerciales, manejaron en el afio 1972 més
del 61,2% de las importaciones japonesas y alrededor del 49,5% de sus ex—
portaciones (17).~
Algunas de estag casas comerclales fueron fundadas alrededor de 1870,
La nds grande de ellas emplea 20.000 personas y tieme 247 sucursales,
Su facturado ascendid en 1973, a 22.000 millones de u$s{ Mane ja aproxi-
madamente 20.000 lineas de productos que van desde hiem‘o, madera, petré—-
leo y acero a maquinarias, alimentos y vestlmenta (18): Se encuentra vin-
culeda de manera directa, a un grupo de 47 empresas que empleaba en 1970
alrededor de 340.000 personas.-

Estas grandes firmas realizan una gama muy amplia de actividades. Enire
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otrass

~ operaciones de exportacidn de mercaderfas.

- operaciones de importacidn de mercader{as.

~ estudios de mercado.

- campra y venta de patentes y licencias,

- proyectos de desarrollo y explotacidn de recursos naturales.

~ financiacién de los mismos.

~ formacidn de consorcios.

- presentaciép sn grandes licitaciones internacicnales.

« intermediarios comerciales entre terceros pafses.

-~ consultores comerciales,
En Furopa y EE.UU. las sociedades de exportacién cumplen un papel muy
importantes. En Alemania por ejemplo, el 20% de las exportaciones se reaw
liza a través de estas sociedades {19).~
Entendemos como tales no sélo las casas comerciales, sino también los
agentes exportadores exclusivos, los independientes, las asociaciones
de productores, etc. No obstante, nunca llegan a tener el tamafio gigan-
tesco de las casas comerciales japonesas, A determinado nivel las firmas
occidentales prefieren montar su propio departamento de exportacidn an-

!
tes que seguir exportando a travds de un servicio externo, Si se exclu-
ye las exportaciones de los glgantes de la industria'norteamericana tam
les como Boeing, Douglas Aircraft, Caterpillar, I.B.M., las empresas au=
tomatrices y las cooperativas agricolas, puede afirmarse que las sociedaw
des de exportacidn son responsables de aproximadamente el 50% de las ex~
portaciones de EE,UU. En 1971, mfs de 2.500 millones de délares en ex—
portaciones norteamericanas se cumplieron a través del trabajo de dichas
sociedades (20). Las casas comerciales han sido extraordinariamente esti-
muladas en Brasil., En la exposicidn de motivos del decreto (21) pertinen—
te se espera "que estas empresas estén habilitadas para operar en los vo=
lumenes adecuados para beneficiarse con economias de escals ademds de prow=
porcionar una mejora en las técnicas empresarias y productivas como oonse-

cuencia de un intenso intercampio internacional® .-
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También se estimulan las exportaciones de los fletes y seguros corres—
pondientes, Las utilidades de estas empresas estdn exentas del impuesto
a la renta. Asimismo, gozan de todos los incentivos econdmicos y fiscaw
les institufdos en general. Se dan como requisitos para ser tipificada
como casa comercial el estar registrado en el Banco de Brasil, consti=
tufrse como sociedad andnime y tener un capital mfnimo de 20 millones de
eruzeiros. Se han abierto para estas compafifas varias 1ineas distintas
de erédito:

~ para suscribir debentures o acciones emitidas por las casas
comerciales.

~ para el financiamiento del capital en giro de dichas compafifas,

~ para descontar el valor de las mercaderfas a ser exportadas en
el plazo mfximo de un aflo ¥y que se encuentran en depdsito.
A los efectos de implementar esta Ultima 1{nea de crédito se ha creado
una empresa (22) con 30% de capital estatal para funcionar cemo depésitc
de dichas mercaderfas. Asimismo se ha reglamentado el desarrollo de depd-
sitos particulares. Ya hay ejemplos de estas sociedades en el drea tex—
til y metalfrgica .~
Ain los pafses mfs ricos encuentran necesarios estimular la creacidn y
desarrollo de empresas exportadoras. En el afio 1972 las leyes norteameri-
canas autorizaron la formacidn de sociedades nacionales de ventas int;rna~
cionales {DISC'S) en base a un plan de dilacidn tributaria (23). El obje-
tivo principal es que las firmas pequefias y medianas inicien amplios pro=
gramas de exportacidn. Se exige que las firmas no sean productoras y que
el 95% de sus ingresos tengan su origen en exportaciones. Estas companifas
no estén sujetas 21 impuesto a los réditos. La mited de sus utilidades epg-
td libre de dicho impuesto y la otra mitad también, siempre que se rein-
vierte en el negoclo de exportacidn o sea utilizada en algfn otro vincu~
lado, por ejemplo, préstamos hasté cinco afios a los fabricantes exporta-
dores, publicidad, innovaciones tecnoldgicas de ajuste a log mercados ex—
tranjeros, términos finsncieros mfs atractivos. A los efectos que no se

entienda a esta ley como un subsidio se ba permitido que los componentes
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mamfacturados extranjeros compongan hasta un 50% del producto exporta-
do, Otras veces, 1los ustimuloys fiscales se usan para dirigir la corrienw
te del conmerclo exterior o para estimnlar una forma societaria determi-
nada. Es un ejeuplo del primer caso el programs norteamericano de incen=
tivos que premia desde hace 10 afios las empresas cuyo facturado provenga
en un 98% de exportaciones hucia el aven .americend. El segundo cago
se ejemplifica e través de las CEM (Combination Export Management Firm),
Son sociedades de exportacidn que actdan como representantes en base a
un contrato de exclusividad. Se desempefian como un verdadero departamen—
to de exportacidn del cliente representado. Incluso, pueden utilizar pe=
ra su documentacidn el membrete de la compafifa a la que prestan el ser—
vicio. Es una figura que se ha popularizado sobre todo a nivel de mediana
y gran empresa. Actualmente, existen en EE.UU . alrededor de 500 CEM, a-

grupadas & su vez en 1l asocisciones segin un criterio geogrdfico.—

B. Sociedades amuxiliares: las principales sociedades

que colaboran en el esfuerzo exportador son:

~ Organismos de ensefianza e investigacifn del comercio interns-

cional: los problemas del comercio internacional se han complicado en
las Wltimas décadas. Fluctuaciones monetarias, alternativas de transpor-
te, medios de comunicacidn, diversificacidn del consumo, son algunos de
los factores que han impreso caracter{sticas muy pecullares y dinamicas
al comercio internacional, Los sistemas educacicnales buscan ajustarse
&l cambio mencionado. Los organismos de nivel nacional que se ocupan de

formacidn de técnicos en comercializecidn internacional pueden dividirse

ens

t

Cémaras de comercio y organismos empresariales

Escuelas de negoclos

Institutos de formacidn de exportadores

Fecultades de ciencias econdmicas

E stos organismos estdn ordenados por orden progresivo de complejidad

y extensidn de sus planes de estudio. Ya hemos mencionado las activida~

oo/



(b - 37

des de las cdmaras y organismos empresariales al respecto. Las escuelas
dse negocios, por su parie, son un conjunto numeroso. las de mayor pres~
tiglo estdn, naturalmente, en los centros nerviosos de los grandes paf-
ses industriales (New York, Par{s, Londres, ett.). A veces, se han desa-
rrollado en el marco de una asociacién gremial de profesionales en admi-
nistracién o elguna especialidad. La ensefianza del comercio internacio=
nal ocupa sélc una pequefia parte de sus actividades. Los institutos, en
cambio, estdn especializados. Implementan variados programas que van dese
de unas pocas horas de durecidn a cursos anuales. Suelen dedicar parte de
sus recursos & la investigacién comercial, Es frecuente que reciban aus=
picio gubernamental .-

A nivel universitario, algunos organismos especializados son:

- el Instituto de estudios internacionales y capacitacidén de To-
kio, Jﬂpén, que cuenta con el apoyo del gobierno y la industria japonesa
organiza cursos en las universidades especializadas de un afio de duracién.

w el Instituto finlandée de exportaciones fué creado en 1962, Su
programs de formacidn abarca dos afios, cursindose el segundo en una ofi-
cina comercial en el extranjero.

~ el Instituto de comercio internacional de Parfs, Francia, fué
creado en 1967, Es patrocinado por el Ministerio de Fducacidn y varias
entidades gremiales. Su programa de estudios alcanza 270 horas,

~ el Instituto de comercio internaeional (IMI), Harvard, EE.UU.
organiza anualmente un curso de comercializacidn internacional basado
fundamentalmente en el sistema de casos, El IMI fué el principal respon=
sable del programa Blu~Trade que tuvo por objeto la promociSn de las ex—~
portaciones en determinadas zonas de los EE.UU. Este programa establece
el trabajo conjunto de las asociaciones empresariales, gubernamentales y
universitaries. Lo mencionamos porque en 81 se basd el proyecto UGEPEX
del CIPE (Centro Internacional de Promocidn de Exportaciones) que tanta
difusién tuviera a nivel latincamericeno. El proyeeto UGEPEX (Universis-
dad, Gobierno y Empresa Privads pera la Exportacidn) tiene como principal
objetivo "estudiar el potencinl exportador dentro de cads pafs y las po-

sibilidades de absorcidn de nus productos por los mercados de consumo ex—
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BIBLIOTECA oe us FACULTAD o CIENCIAS ECONOMICRY
tranjeros"(24) . PrafesorFam EpHEy bt oA pFVE ik Lo Brict(¥6) Brganizativa

especifica y un coajuntv de rctividades a ser desarrollado por diversos
grupos operativos diferenciedog por productos. Asimismo, se aoonseja la
utilizacidn de una gufa metodoldgica que contiene:

~ una clasificacidn de productos

~ formularios tipo para llevar & cabo entrevistas con el obje=
tivo de evaluar la actitud exportadora, las condiciones intrfnsecas del
producto, potencial exportador del producto y estudios de empresas pro-
ductoras .~
Este proyecto fué implementado en las provincias de Cérdoba y Mendoza,
En le primera se llevaron a cabo dos estudios sobre el potencial expor-
tador de los fabricantes de mequinerias agricolas y viales (1971) y de
los fabricantes de mfquinas-herramientas (1972). En Mendoza se concertd
un convenio {Junio de 1971) entre la Universidad Nacional de Cuyo, el Ban-
co de Mendoza y la Bolsa de Comercio de Mendoza. E1 programs degerrclla-
do comprende hasta la fecha tres estudios sobre la oferta exportable de
los siguientes sectoress industria conservera, industriam de mfquinas he~
rramientas y aceite de oliva.-
También hay organismos internscionales que ofrecen servicios de capaci-
tacién en la materia. Entre ellos se destaca el Centro de comercio in=
ternacional (UNCTAD/GATT) que realiza cursos cortos para temas espec{fi-
cos o bien utilizando el método de capacitacidn en cascada enviendo ex-
pertos que trabajan durante seis meses a un aflo en un programa especifi~

cotmercados de concentracidn, juntas de comercializacidn agr{cola, ete,

= Bancos: los bancos realizan servicios auxiliares de la expor-
tacidn tales como finsnciacidn, camblos de divisas, tramitacidn de docuw
mentos, etc. Es natural entonces, que se haya difundido la practica de
crear sectores de promocidn de exportaciones a los efectos de inducir
una demanda de los servicios mencionados en primer término. Las activi~
dades desarrolladas por estos sectores varfan de acuerdo con cada Ban-
co pero, en general, suministran informacidn sobre legislscién crediti-

cia, oportunidades comerciales, informes por pafses, eto. Estdn en op~
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timas condiciones para cbtener informacién sobre la solvencia del po=
tencial cliente importador. Generalmente tienen una publicacidn perio-
dica gque analiza la situscidn econdmica, financiera y comercial del pe=
riodo. En materia de financiacidn la asesorfa es amplia. Incluso es fre=
cuente que los bancos envien uno o mds funcionarios en las misiones co~

merciales a los efectos de asesorar in-situ sobre su especialidad.-

~ Institutos de sepuros de erédito & la exportacidn: tienen por

objeto principal garantizar la falta de page de los créditos concedidos
por una operacidn de exportacién por motivos no atribufbles & la volun=
tad de las partes contratantes y que se deben a riesgos de cardcter cre=
ditieio o polfticos inherentes al comercio exterior. Algunos de ellos son
por ejemplo, los riesgos de congelacidn de fondos, amulacién de licencias,
alteraciones en las reglamentaciones del paf{s de destino, huelgas, gue-
rras, etc. De esta manera, se facilita la funeién crediticia y se promue-
ve en consecuencia el aumento del comercio exterior, Un sistema de ex-
portaciones no estd completo si falta esta institucién. La importancia
del sector exportador en las economfas de algunos pafses origind la ne-
cesidad de organizar este seguro como parte de sus sistemas nacionales

de exportacidn. Su introduccidn date de poco después de la primera gue=
rra mundial. Institufdo en un principio para operaciones de corto pla—
zo fue ampliando paulatinamente su alcance hasta convertirse en un ing=~
trumento fundemental de la politica exportadora. Un mecanismo de este
tipo es indispensable a los efectos de expandir las exportaciones. Hoy

en dfa las condiciones de crédito ofrecidas por el proveedor son una
variebles muy relevante, Esto nos lleva &l problema de conseguir finan-
ciamiento, pussto que si el sector exportador debiera financiar sus o-
peraciones sé%o con fondos prbpios se producirfa un drdstico ﬁescenso

del nivel de actividad exportadora. Asimismo, el ente financiero exi-
girf garantfas que de temer que cubrirlas con los propios activos que=
darfa afectads la posicidn financiera de la empresa. Es aqu{ donde en-

tra el seguro de crédito & la exportacidn que permite al exportador com-
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tratarlo y endosarlo a favor del ente financiero, facilitando as{ el
proceso de crédito.-

Hay diversas maneras de organizar ésta inastitucidn. En Cansdf, por ejem=
plo, el seguro de orédito a la exportacién estf administrado por un or=-
ganismo estatal, El mismo sistema se sigue en Japén. En EE.UU. en cam-
bio, el seguro estd a cargo de una asociacidn de aseguradores de capi-
tal privado. Existe una Unidn de Kseguradores de Créditos Internaciona~
les fundada en 1934 con el objeto de promover el desarrolle y la unifiw
cacibn de los métodos de los seguros de crédito a la exportacién.-

En el punto correspondiente al instituto argentino seguiremos desarro-

1lando este tema.~

- Empresas de transporte: al igusl que otras organizaciones de

servicio las empresas de transporte tratan de estimular la compra de su
producto a través de un asesoramiento m{s integral, que implica no sélo
ofrecer el serviclo de transporte sino también divulgar las nuevas posi-
bilidades en materia de trangportes y medios de almacenamiento tales co=
mo contenedores, envases climatizados, etc. Algunas compafifas aereas o=
frecen stands de exhibicidn y promocionan los productos de su pafs. Una
Compafifa norteamericana de asronavegacidn publicd durante un tiempo un
bolet{n de oportunidades comercisles que aparecid diez veces al efio, al~
canzando segin han manifestado sus funcionariocs, a 200.000 lectores. O
tra compaifs elemana de transporte aereo realiza sistemiticamente anfliw-
sis comparativos de costos de transporte aerec vs, marftimo. Fn caso de
una relacidn favorable envia sus promotores a los potenciales clientes.
Tambi&n exhibe materiel audiovisual en cémaras y esociaciones empresa=
rias y centros de ensefianza sobre los {ltimos adelantos en materia de

transporte aeresc de cargas.-

- Despachantes de aduana: la FIATA, creada en 1926, es una fe-

deracidn mundial de asociaciones nacionales de despachantes de aduana,

expedidores (25) y profesiones afines que tienen el objetivo de prote-
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ger en el plano internacional los intereses de la profesidn. Agrupa,

watonces a los respon.abies de optimizar el uso del transporte inter=
nacional de cargas. Asesora y dicta normas profesionales en cuestiones
adusneras, documentacidn, asuntos juridicos, etc. En nuestro pafs la le-

gislacidn vigente otorga al despachante de aduana la principal responsa=

bilidad en la documentacidn qus, a nivel aduanero, ampara el tréfico ex-

terno de mercader{as. Fn el hemisferio norte, en cambio, han surgido com~

paifas expedidoras que, incluyendo la funcidn de tramitacidn aduanera, pro-

curan ofrecer un servicio mds integral. Desarrollan las siguientes acti-
videdes:

- Optimizar el costo del transporte internacional

- Conocer clfusulas relativas al embarque de mercaderias

- Suministrar datos y cdlculos de costos administrativos de ex-
portacidn

~ Tramitar documentacién ante organismos oficiales, compaﬁ{as
de transporte, etc.

- Asesorar en el 4rea de embalajes, marcacidén de mercaderias,
ete.

= Programar y controlar el circuito a seguir por las mercaderfas
y los documentos pertinentes

« Colaborar en la eleccidn del tipo de seguro
Bay un amplio margen para ejercer esas funciones. Segin un estudic (26)
de la OCDE realizado sobre 235 expediciones en la ruta Europa del Norte~
EE.UU., el costo del transporte representa en términos medios el 5,5% del
valor FOB de las mercader{as embarcadas. El porcentaje aumenta en el ca-
so de productos primerics. En cuanto a la documentaciln comercial, un eg-
tudio del National Commitee on International Trade con sede en New York,

reveld que en EE.UU, insume entre el 4 y el 9% del valor del intercambio
camercisl de los EE.UU. (exportaciones mds importaciones). Y falta toda=

via el costo del seguro.-

= Otras instituciones: deberfan anslizarse también los promoto~

res de ferims y exhibiciones, las compaiifes de publicidad, las publica-
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ciones especializadas, los asesores en investigacidn de mercados in-
ternacionales, lou fubricantes de envases, log especialistas en emba-
lajes de exportacidn, los dep8sitos de mercaderias, los asesores jurf-
dicos especializados y otras instituciones que colaboran en la realiza~
cifn del intercambio internacional. La liste podrfa extenderse. Pero nos
detendremos aquf. Muchas de estas organizaciones alcanzan su desarro=
1lo en el contexto de uma economfa madura. Nuestro pafs, que recién es~
t4 ingresando en el comercio exportador de manufacturas tiene, conse-
cuentemente, una infraestructura de serviclos para el comercio exterior
débil pero que necesariamente deberd desarrollarse a medida que la Na-
cién alcance en el sector externo un nivel acorde con su grado de de-

sarrollo industrial.-

2444 Consorcios,

Antes de abandonar este bosquejo de los principales organis~
mos de promocidn de las exportaciones en el mundo, veremos algunos ejem=—
plos de consq?oios. El objetivo es ir femiliarizéndose con esta figura
y observar como se complementa con los demfs organismos y su insercidn
en el marco del comercio internacional. Es un acercemiento casuistico.
Posteriormente, analizaremos el consorcio desdé un punto de vista nor-
mativos analizaremos las pautas que deben seguirse ﬁarq tender hacia un
corresto funcionamiento del mismo a nivel econdmico (punto IV, 1), orga~
nizacional (punto IV,2) y legal (punto IV,3). Por ahora, vayamos a los
ejemplos. El primero que analizaremod es el de un consorcio indio que
muestra como el consorcio puede ser un medlo aproplado para gque el go-
bierno integre industrias de tecnologfa sofisticada y las impulse, a
través de la exportacidn, a buscar una nueva y mds econdmica escala de
operaciones. Esté compuesto por cinco empresas estatales ¥ se dedica»g
proyecter e implementer plantas completas de energfa eléctrica. Fundado
en 1970 ya exporta el 40% de su producoi6n; Componen su directorio ocho
funeionarios provistos por las compafifas piblicas asociadas, el Ministe-

rio de desarrollo industrial, el Ministerio de finanzas y la Comisién

central de ague y energfa. Sa estructura se completa con las siguientes
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.
areas funcionalesi
~ gerencia goreral
- gerencia comercial

= equipo de ingenier{a permanente
« logistica

~ equipos de ingenierfa afectado a contratos espec{ficos.
Raturalmente el tamafio de este Qltimo equipo varfa de acuerdo & las
&rdenes tomadas. Para su mejor desempeflo, la Gerencia Comerclal tiene
uns oficina en Londres, Gran Bretafia, qie actda también como agente de
compras .-
Veamos ahora un ejemplo que nos permite observar como pequefias unidades
econdmicas encuentran, a través de un consorcio, el modo de acceder a
grandes contratos de exportacién. Colombia se ha mostrado muy activa en
el estfmulo del consorcio de exportacién a través de PROEXPO que es el
organismo nacional de promocidn de exportaciones. Este organismo fué
creado en 1967 y es responsable de obtener las metas de comercio exte=
rior programadas en el plan de desarrollo. A partir de un andlisis del
perfil industrial colombiano y de la situacién de los mercados exterio=
res se decidid promover la formseidn de consorcios en las siguientes 1{~
neas industriales: textil, indumenteria, calzado y productos de madera.
Estas ramas tienen en comin el estar estructuradas para producir en pe-
quefios voldmenes individuales. El primer ejemplo es un consorcio forma-
do en 1970 pera la exportacidn de vestimenta. Estd compuesto por 18 fir-
mas que suman 1600 méquinas de coser y 2800 obrerog. La principal firma
incorporada cuenta con 200 hombres. La importancla del consorcio como
impulsor de las ventas externas puede verse en la evolucidn de sus ci-
fras de venta sl extranjero: 1970: § 900.000.~; 1972: $ 10 millones;
1973: $ 20 millones. Su estructura est{ compuesta por un directorio de
siete miembros ( incluido el presidente que es un funcionario de PROEXPO),
un gerente general, una secretaria, dos vendedores, un ingeniero y un tée-
nico de control de calidad. A pesar de ser una sociedad por acclones en

las decisiones de polftica cada firma tiene un sdlo votc. En su corta
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trayectorie ya ha exportado trajes de bafio, jeans y camisas a EE.UU.,
Dinsmarca e Italia ruspectivamente. También en el ramo textil hay dos
consorcios en las ciudades de Medellin (28 firmas) y Pereira (26 empre-

sas), en tanto que nuevos consorclos estén en proyecto. Obviamente, to-

das estas experiencias preparan el terreno para un consorcio de segundo
grado .-
El caso siguiente es una experiencia fallida, pero lo mencionaremos por-

que ilustra sobre las dreas de conflicto que pueden surgir. Se trata de

un consorcio de exportadores metalirgicos creado en 1969. En su consti-

tucidn inicial intervienen PROEXPORT, la Cdmara nacional metaldrgica y

seis compaiifas metalfrgicas. Llegd & nuclear 40 empresas de las cuales

88lo el 10% concertd operaciones de exportacidn por lo que el consorcio

se disolvid. Algunas causas que se dieron para explicar su fracaso son:
- fuerza de venta escasa

dreas geogréficas de ventas demasiado estensas

infraestructura de transporte cara

- poca capacidad ociosa de produccién

-~ mezcla de productos por vendedor excesivamente surtida

~ falte de una imdgen colectiva

- vendedores a camisidn -

‘Describiremos ahora el caso de un consorcio mixto fundado en 1968 que
sorprende por su flexibilidad y le diversidad de sus operaciones. Estd
establecido en Singapur. El 70% de su capital pertenece a 200 miembros
privados (industrisles, comerciantes y bancos), en tanto que el 30% res-
tantes corresponde al gobierno. Dicho consorcio espé organizado a la ma=-
nera de las @asas comerciales japonesas: brinda servicios a empresas no
asociadas, compra y revende, exporta a comisidn, importa materias pri-
mas, financia, provee servicios de depdsito, publicidad, seguros, par-
ticipa en ol deserrollo de los recursos naturales de su pafs y es tam-
bidn agente de compra de cadenas de tiendas europeas. La dotaciln orgd-
nica asciende a 90 personas y posee 5 sucursales en el exterior., Las
ferens operativas son: finanzas, administracién y comercializacidn, Es=

ta dltima, cuente con sectores diferenciados de transporte y promocién.
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La gran cantidad de productos que maneja oblig a la creacidn de de~
partamentos especirliuados per productos. La facturacidn del comsorcio
excede ol millén de ddlares,-

El siguiente caso ejemplifica como un grupo de pequefias unidades pueds
llegar a copoentrar una capacidad téenica de tal nivel que le permita
competir con grandes productores. Un consorcio de fabricantes d; néqui-
nas herramientas de precisidn para taladrer, cepillar, tornear, etc.,
fué fundado en Israel en 1971, Estd compuesto por 20 firmss que juntan
600 homtres. Tiene una estructura de corte fabril compuesta de 5 direc~
tores (entre ellos un reprosentante del Gobierno), un gerente general,
y 3 éreas operativas: control de produccidn, control de calided e in-
genierfa., El consorcio ha desechado la idea de fabricar productos fina-
les debido a sus limitados recursos y han definido su producto como in-
termedio fabricando componentes, subconjuntos o equipos de acuardo a
las espscificaciones del cliente., También tienen disefios propios que
camercislizan con el nombre del consorcio. Cuando el contrato excede
sus posibilidades, subcontratan serviclos de diserio de ingenierin o de
control de calidsd. Actuslmente exportan a Suiza y e Alemania Federal.
También Brasil, que ha encarado con todo vigor el desarrolle de su sec-
tor externo, nos suministrard un buen ejemplo. Se trata de un comsorcio
para la exportacidn de maderas, organizado como una asociacidn sin fie
nes de lucro con el objetivo bdsico de promover y encarar la apertura
de nuevos mercados. La ides nacid en 1971 por iniciativa particular de
einco firmas exportadoras de madera de IMBUIA, Posteriormente el gobier=
no declard obligatoria la afiliacidn para las empresas del mismo rubro.
Las acciones fueron susecriptas por sus miembros en proporcién al volid=
men de produccién. Este mismo criterio rige la asignacidn de las rde-
nes de compra y la distribucién de los gastos operativos. Uno de los
logros inmediatos ha sido la creacién de uns sucursal de ventas en el
exterior que ha permitido un mejor contacto con el mercado consumidor.
El voldmen alcanzado ha permitido negociar con las compaﬁ{as transpor-

tistas masegurédndose mejores espacios en bodega y consiguiendo interew
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santes descuentos, También se ha podido contratar técnicog en control
de calidad qus evemioin la mercaderfa en puerto asegurando as{ une ca-
lidad de exportacién homogénea. Este mismo objetivo. llevd al consorcio
a establecer severos requisitos de ingreso en base a la calidad de los
productos del socio potencial. Actualmente exlsten 36 firmas asociadas.
Antes de terminar esta resefia haremos una mencidn de los pa{ses escan-
dinavos que tienen una larga tradicidn en  estructurer formas coopera=
tivas de organizacidn. A nivel de consorcios, Finlandia tiene ejemplos
destacados también en el sector de la gran industria, Algunos casos re—
levantes son:
Un consorcio de comerclalizacidn formado en 1918 y compuesto por 21 fa-
bricantes de pastas celuldsicas, Es el primer abastecedor mundial de
pasta de papel. Su estructura cuenta con los siguientes departamentos:
- venta, especializada por zona geografica (11 sectores)
- produceidn
~ técnica
~ pasta mecdnica
- pasta de disolucidn
- contabilidad
- expedicidn
- estadfstica e investigacidn de mercados
El personal de su oficina central asciende a 180 empleados. Tiene,
entre agentes y sucursales 33 representaciones en 5 continentes, -
Fundado en 1918, otro consorclo redne a los fabricantes de papel. Sus
ingresos por ventas equivalen al 17% del total exportado por Finlandia.
Su plantel asciende a 430 empleados agrupados en 5 areas bdsicas:
~ papel de periddicos

-~ papal de envolver

papel de luprenta y de escribir
=~ ventas & Finlandia y U.R.S.S.

- administracién, finanzes, contabilidad, tramitacién de pedido,

transporte y estad{sticas

Entre oficinas propias y agentes tiene 50 bocas de venta en el extran-
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jero. Algunas de las ventajas que se le atribuyen al consorcio son
haber logrado pars iz miemb.ros una mayor reguleridad en los pedidos,
nuevas lfneas de crédito y una polftica de precios mds uniforme. Se le
ha criticado en cambio, su falta de agresividad. Otros consorcios que
Jjuegan un papel importante en el sector externo finlandés son:

Una empresa establecida en 1942 por los fabricantes de cartén. Cuenta
con 150 empleados y su red de comerclalizacidn asciende a 9 sucursales
y 30 agentes distribuidores.-

Una asociacidn creada en 1944 por 10 empresas transformadoras de papel
y cartdn. Se ocupa, a diferencia de los anteriores consorcios exclusi-
vamente del comercio exterior. Cuenta con 150 empleados.-

Una asociacién de ventas de casas prefabricadas formada por 4 empresas
productéras que exportan el 40% de lo producido. Tiene 120 empleados .-
Un consorcio que agrupe 30 industrias metallrgicas y mecdnicas, Fué fun-
dada en 1948 y cuenta con 135 empleados de los cuales 25 cumplen sus -
funciones en el extranjero. Realiza el 7,5% de las exportaciones meta-
ldrgicas finlandesas.~

Los ejemplog vistos son suficientes pera dar una idea de la flexibili-
dad y utilidad de los consorcios de exportacidn. Légicamente, la produc=
tividad de un consorcio aumenta en funcién del voldmen de operaciones
pero elaspecto més relevante ha de ser que, a diferencia de otras figu-
ras econdmicas, €l consorcio es aplicable también en unidades econémi-

cas pequeiias como las gue abundan en las economfas en desarrollo.-
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IV, ANALISIS NORMATIVO

En este punto nos proponemos desarrollar algunas pautas que deben a-
doptarse al promover el instituto de los comsorcios de exportacién,
Para ello dividiremos la exposicién en tres nivelss de andlisis: eco~
némico, organizacional y legal.~
1. Nivel econdmico.

Este prime; nivel requiere, a su vez, la separacidn del andlisis

en dos etapas:

1.1, Enfogue macroecondmico: las polfticas gubernsmentales deben

procurar que el consorclo cumpla diversos objetivos. Para ello
se-valdrén de un sistema de castigos y recompensas destinados a dirigir
el desarrollo de los consorcios hacia lag areas de actividad convenienw
tes,Sera necesario, un claro conocimiento del modo en que se producen
las relaciones econdmicas intersectorisles y del estado de los mercados
externos. Algunas de las contribuciones que los consorcios deben hacer
desde el punto de vista de 1a Nacidn son:

- aumentar el nivel de exportaciones

diversificar las exportaciones

~ mejorar el nivel de dirigentes y técnicas empleadas

- impulsar la aplicacidn de nuevos métodos

- generar un aumento de la actividad econdmica a través del
estfmulo de las demandas derivadas

~ fomentar la interaccidn, concertacién y toma de conciencia
de las unidades de los distintos sectores econdmicos

- inducir la produccidn de bienes de mayor complejidad y espe-
cializacibn

- producir, al integrarse las unidades productivas en progra=-
nas comunes, econcmfas de escala

w~ disminuir el desempleo

~ atemar el efecto de los ciclos econdmicos internos

~ permitir al gobierno un mejor control y asistencia del sec~-
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tor privado desde un punto de vista financiero, impositivo, etc.

- inducir =z obros srupes econdmicos a asociarse bajo las
formas de consorcios

— aumentar la capacidad de negociacién del pafs en la con=
certacién de convenios regionales e internacionales
Las orgenizaciones gubernamentales tienen un importante papel que cum—
plir, sobre todo en naciones en desarrollo en donde la infraestructura
comercial (informacién, contactos; facilidades de transporte, etc.) o=
blige a deseconom{es externas que la iniciativa privada sélo puede sol=
ventar & un costo muy alto. Es conveniente, que el goblerno canalice sus
esfuerzos promocionales a trav8s de un sblo organismo. Debe evitarse la
dispersidn, fenémeno frecuente cuasndo no hay conciencia del problema o
cuando no se la encara de une manera sistemftica, Si fuera posille; con-
viene usar un organismo que ya haya probado su eficacia en algin servie
cio auxiliar de exportacién. En nuestro pafs, por ejemplo, el Servicio
nacional de exportaciones hutiera sido adecuado. Le organizacién desig-
nade debe enmarcar la promocidn de consorcios en los planes nacionales
de desarrollo procurando la creacidn de los mismos en lossectores prio~
ritarios. las etapas wmfnimas a cumplir son:

~ evaluacién de los recursos internos. Kl estado debs saber
cuantas firmas hay en algin mercado determinado, nivel de calidad, can—
tidad de operarios, equipos, capacidad de exportacién, mezcla de produce
tos, experiencia exportadora, etc. En una palabra’ debe tener el perfil
detallado de las ramas econdmicas potencislmente exportadoras .=

= estudio de los mercados externos correspondientes a las ra-
mas elegidas.-

~ creacién de un puente entre los empresarios de ambos pafses.
En esta etapa el consorcio puede revelarse, como una herramienta espe=
cialmente §til para llevarla a cabo, dado que implica un menor nimero de
comunicaciones e~

Como se ha bosquejado en el capftulo I1I,1, Argentina tiene un sistema
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bastante completo de promocidn de exportaciones sobre todo en lo que
se refiere al nivel econémivo: subsidios, finenciacién, etc. Sin du-
da es el nivel mas importante, Pero serfa interesante ver como ha si-
do utilizado ese crédito. Porque, como hemos visto en el capftulo II,
2,1,y es la empresa mis grande, probablemente extranjera, la que posee
le infraestructura mids adecuada para utiiizar esas facilidades. Suce~
de, entonces, que el objetivo (estimilar la industria nacionsl) no se
logra o se logra imperfectamente. En sintesis, disponsr de una msa
monetaria para subsidiar es condicidn necesaria pero no suficiente a
los efectos de desarrollar una estrategia nacional exportadora. Hace
falta hacer 1legar la informacidn a nuestro blanco: la pequefia y me—
diana industria. Hace falta reunirlos y discutir los problemas. Con—
vencerlos de las posibilidades. Ponerlos en contacto con los potenciaw-
les compradores. En fin, toda una serie de servicios que no son direc-
tamente monetarios, en el sentido que no figuran como elemento positi-
vo del costo, pero que constituyen el eslabln faltante en el sistema
nacional de exportaciones. Una prueba indirecta de esta necesidad la
constituye la proliferacibn de cursos y seminarios de comercio exterior
que se ha observado en los dltimos afios, Pero este tema serd analizado’
mfs adelante.~
Tambidn las organizaciones internacionzles pueden y deben asistir a
los gobiernos nacionales a establecer sus programas de desarrollo del
seotor externo y particularmente de los consorcios de exportaci&n. Hay
segin hemos visto, por lo menos dos orgenismos relevantes pars pafses
latinoamericanos:

« Centro de Comercio Internacional (UNCTAD/ GATT)'

~ Centro Inberamericano de Promocién de Exportaciones(OEA)
EL CCI se cre§ en 1968, Es patrocinado por UNCTAD‘(conrerencia de las
Naciones Unidas sobre comercio y desarrollo) y GATT (acuerdo general
sobre aranceles aduaneros y comercio). Es el instrumento fundamental
de las actividades de promocidn de las exportaciones de las Naciones

Unidas. Para ello se vale de cuatro dreas:
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~ servicio de informacidn de mercados

- servicio de céenicas de promocidn de las exportaciones

~ programas de formacién

~ servicio consultivo de Promocién Comercial
Tel vez la ayuda mds importante sea el asesoramiento & los gobiernos
a través del envio de los expertos que pueden actuar directamente en
la formacidn de consorcios o de manera wds general en el desarrollo u
optimizacidn del sistema nacional de exportaciones., El apoyo es amplio
y abarca aspectos tan variados como el relevamiento de la estructura
industrial, la investiéaciSn de problemas legales e impositivos, dise=
fios de sistemas de informecidn comercial para la exportacidn, etc.-
El CIPE inicid oficialmente sus tareas el 10.9.68 en Bogotd, Colombia.
Dependiente de la O.E.A. (Organizacién de los Estados Americanos), en
el marco del C.I.E.S. (Consejo Interamericano Econdmico Social), este
organismo tlene por objeto promover la expansién y diversificacin de
las exportaciones, en especial, el incremento del ccmercio intrazonal
contribuyendo a acelerar la integracidn y el crecimiento econdmico de
le regién.~
El CIPE ha centrado su actividad en el desarrollo de seminarios de ca-
pacitacidn y en la creacidn de una red interamericana de informacidn
comercial. Esta {ltima cuenta con 30 centros de informaeidn éituados
en 16 pafses. Es objetivo del CIPE interconectar este sistema con o-
tros centros del mundo. Dicha red emite sus mensajes a través de 3 bo-
letiness general, especffico {(un mercado y/o un producto) y bibliogrd-
ficoo-
En cuanto al aspecto de capacitacidn cabe destacar que ambas institucio=
nes han patrocinado numerosos seminarios y conferencias en diversos paf-
ses del mundo, preferentemente en vias de desarrollo. Em Argentina tu-
vimos una experiencia de este tipo en el seminario de comercio exterior
que la UNCTAD/ GATT dictara en 1970 en la ciudad de Buenos Aires, con
el auspicio dela Secretarfa de Comercio Exterior. Asistieron al mismo

representantes de organismos oficiales relacionados con el sector ban~
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cario, aduanero y de comercio exterior, de cédmaras de comercio y de
empresas dedicadus a la exportacidn de productos mamnufacturados. El
tema central fué "Programas y serviclos para la promocidn de exporta-

clones' ¢~

1.2. Enfoque microecondmico: el comsorcio debe procurar a cada

uno de sus miembros un nivel de beneficlos superior al que
hubjeran podido alcanzar individualmente. Es por ello que la persona
o entidad interesada en promover la formacién de un consorcio debe
destacar las metas del consorcio en este aspecto y las estrategias a
generarse pera lograrlas. Podemos mencionar, entre otros, los siguien-
tes objetivos a ser slcanzados por el productor individuals

- acceder & mievos mercados

-~ mejJorar su meacla de productos

~ mejorar la orgenizacidn de la comercializacién dirigida al
mercado interno

- acceder & muevos tipos de compradores, que exigen condicio-
nes que antes de asoclarse eran imposibles de satisfacer por diskintes
causales: volimen pedido, la necesidad de un proceso final capital-in-
tensivo, deseo del cliente de comprar un conjunto de bieneg en vez de
adquirirlos por separado, frecuencia de entregas demandadas, coato fi-
nanciero del stock, costo de las campaflas promocionales, etc.-

= disminmuir el riesgo comercial (al diversificarse los merca-

dos )a

combatir los efectos del proceso inflacionario interno

~ compensar las variaciones estacionales en el pafs de origen

- aumentar el horizonte de planificacidn

~ reducir los costos unitarios de produccidn, permitiendo una
mejora de sus precios internos

- permitir el desarrollo de una infraestructura técnica cara
o especializada

~ pumentar la capacidad de conseguir financiamiento
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=~ permitir asociarse en proyectos de gran envergadura

= mejorel la formacidn y experiencia de sus propios dirigentes
« mejorar la imdgen de la empresa y sus productos

~ aumentar la capacidad de negociacién de las firmas en con-

Junto

H

reducir los costos fijos de tener un departamento de expor=
tacibn

=~ permitir estrategias promocionales mds ambiciosas

~ aprovechar, en general, las econom{as de escala ya sea a ni-
vel comerciel o fahril derivadas de lz unién de los miembros del con-
sorecio

~ instrumenter mievos canales de distribucidn

= lograr economfes de transporte

=~ llevar a cebo investigaciones de mercado conjuntas

2. Nivel organizaclonal.

En la préctica un consorcio puede originarse en miltiples situacio-
nea, Por ejemplo, puede que nazca de la idea brillante de un empresario
intuitivo o bien de la iniciativa de firmas que, con o sin experiencia
exportadora, se acojan a una legislacidn benefsctora. Pero lo cierto ess
que quien reciba el encargo de construir un consorcio deberd seguir ne-

cesariamente determinadas etapas que expondremos a contimacidn,-

2.1, Evaluacidn previa.

En esta etapa buscaremos crear o verificar que estdn dadas las
condiciones propiciag para la formacidn del consorcio., Hay varios aspec—
tos que merecen destacarse:

2.1.1. Diegndsticos habtrd que evaluar la capacidad de produc-
¢ién del conjunto de potenciales socios, determinar con

qué ventajas comparatives se encuentra ya sean de tipo institucional o
coyuntural y realizar ggga uno de los miembros, una detalleda radiogra=

£{a econlmica. Algunos de los factores que habrd que relevar por Fmpres-
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sa soni

= ndwero du trabajadores, categorizados

~ cantidad de mdquinas y tipos

= potencila instalada

- capacidad productiva, administrativa y comercial

- ventas anuales (naclonsles y de exportacidn)

- tiempo de entrega

=~ contactos con el exterior

- costos, financiacidn

~ productos en condiciones de fabricar

-~ envages utilizados

- facilidades de transporte

- ete.
81 se quiere despertar el interds de los potenciales exportadores,
debemos suministrarles un andlisis previo de las oportunidades comer~
ciales iniciales que el consorcio podrfa aprovechar dados los recur-
sos del mismo. Asi los futuros socios accederdn a dar la informacidn
que realimentard el sistema y que permitird alcanzar el objetivo pro—
puesto. No hay que olvidar que las unidades econdmicas a que nos refe-
rimos se gulas por un sentido de lucro por lo que sers necesario»pre-

sentarles un convincente programa de comercializacidn.-

2.1.2. Reunioneg de los potenciales socios: en este aspecto

no es sélo un problema téenico-comercial sino que son
relevantes las técnicas aportadas por las disciplinas que estudian la
dindmica de grupos y su donduccidn. En efecto, es convenients que el
coordinador convierta al conjunto de potenciales exportadores en un
grupo operativo capaz de concertar e implementar un objetivo comdn.-
Pare ello, cuidard que cade participante encuentre su papel, que el
grupo sienta los diversos logros como propios y que llegue por su pro=
pla cuenta al objetivo final. Es necesario ir de los pequefios acuer—
dos a los grandes: en principlo, se acordard que exportar es benefi-

’ . Id
clogso; después, que algunas empresas tlenen mas deseos que otras y se
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identificardn; en . ieer lagar, se buscard acuerdo en determinar que
se espera del consorcio y as{ sucesivemente. El orden no es rigido.
Lo que se quiere subrayar es la idea que, como en cualquier negocim~

cidny lo primero es aprender a discubtir y luego el problems en sf.-

2.1.3, Libertad de movimientog: debe existir el convencimien-

to que un congorcio estd lejos de la idea de fusidn y
la pérdida de identidad que ello implica, El 4mbito del consorcio es
el mercado exterior y es probable que all{ convenge le presentacién
de una séle imagen pero ello no significa alterar las estrategias na~-
cionales de comercializacién. Acordar el grado de li?ertad de movimien~
tos es uno de los principeles obstdculos que se presentan, Las empresas
quieren poder retirarse cuando lo deseen, Psro a su vez los que guie=
ren integrarse saben que satisfacer ese deseo puede quitarle estabiliwm
dad &l consorcio.-
Ademfs, debe preverse una forma fAcil de ingreso de ruevos spcios que

no altere el equilibrio de poder.-

2,140 Creacibn de un clima de inversidn: la materializacidn

del consoreio requiere la creacidn de un clima propi-
cio desde el punto de vista econdmico en los participantes. Ello se

logra mediante:

= definicidn clara (cuantificar si es posible) de los objeti~
vos del grupo
- proposicidn de objetivos satisfactorios antes que 6ptimos
~ fijacién de un plan escalonado de inversiones que se vaya
realizando 8 medida que se logren los objetivos parciales
- bisqueda de coparticipacién o aval de los organismos gu-
bernamentales a través de algunas, entre otras, de las siguientes al-
ternativas:
. participacifn en el capital imniciaml
. garant{a de las operaciones

. subsidios impositivos o financieros
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o suministro de informacidn de mercados estranjeros.
Por ejemplo, & través de las Consejerfas econdmicas

- reduccibn al minimo del capital fijo

2.1.5, Complementariedad de las 1fneas de productos: este

es otro aspecto que merece especial consideracidn,

Cuando dos o mis productores se agrupan las alternativas son:

- que fabriquen productos de igual 1l{neas

~ que produzcan ert{culos de l{neas complementarias. Ejemplo,
tractores e implementos agricolas

= que las lineas sean independientes. Ejemplo, porcelanas y
textiles .
Podr{a parecer, & priori, que sdlo en algunas de estas alternativas
el congsorcio es viable, No es asi{. Hemos visto ejemplos de todas e-
1las. Cada una tiens ventajas que le son propias. Y la misma alter-
nativa puede tener mejores perspectivas segin la coyuntura econdmi~
ca, el mercado a que se dirija, eto.-
El primer caso es una manera ventajosa de acceder a mercados que por
su extensidn y grado de desarrollo requieren un voldmen para operar
que no es ofertable por las firmas por separado. Légicamente, cuando
més standardizado es el producto, es mds fdcil 1legar a un acuerdo.
Si los productos son complejos sélo la especializaciln les permitird
a los socios alcanzar el volimen deseado. En el caso de que el produce
to sea el mismo los miembros tendrdn & su disposicidén distintos crie
terios para concertar el aporte de cada uno a la meacla a exportar;
entre otros:

= por negociacidn individual

~ en proporcidn a la capacidad de produccidn

en proporcién al capital aportado al consorcio

i

por rotacidn

- en proporeién al monto de ventas de cada miembro

~ por especializiacidn en etapas de produccidn
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= por towbinacidi de los criterios anteriores

20106, Factibilidad econlmico~financiera: en esta etapa

deberd definirse un horizonte de planificacién a
los efectos de determinar la tasa de rentabilidad proyectada. Para
ello deberd analizarse el nivel de ingresos esperado y el capital ne-
cesario para su obtencidn. Habrd qus evaluar también cuando serdn ne=
cesarios los aportes y las fuentes de financiacidn a las que se recuw
rriré. Un consorcio puede obtener sus recursos a través de:

= la integracién de un capital por parte de los miembros

~ contribuciones periddicas de los socios

-~ créditos gubernamentales, bancarios y comerciales

~ mirgenes de comercializacidn {en el caso que compren y
revendan los blenes y/o servicios)

- comisionss por ventas

- el ofrecimiento de servicio de comercializacidn externa:
investigacidn de mercados, obtencién de datos técenicos, tramitacio-
nes, etc.

~ cuslquier combinacidn de los precedentes
Existen distintos oriterios para distribuir el esfuerzo de las con=-
tribuciones financieras de los miembros. Entre otros:

- el volimen relativo de los bienes que exportard cada miem-
bro durante el horizonte de planificacidn (en el caso de bienes da
igual valor)

~ el valor relativo de los bienes que exportard cada miembro
durante el periodo planificado

- gl tamafio de la compaiifa: en este caso el problema se
traslada a decidir el criterio del tamefio. Podrd ser mimero de em~
pleados, capital, potencia instalada, etec.

Légicamente, las utilidades a distribuir lo serdn de manera propor=

cional a la contribucidn financiera.-
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2.1.7, Alternstivas a la formacién del consorcio; como
yu hemos yenclonado, algunas veces la idea de fore—
malizar un consorcio puede encontrar resistencias a. nivel empresario.
En ese caso, es aconsejable proce’er por etapas. Existen miltiples
oportunidades de cooperacién que pusa‘’n ir preparando el terreno.
As{ lo entendid, por ejemplo, el Consejo sueco de pramocidn de exw-
portaciones que a partir de 1966 desarrolld un programa de comercia=

lizacidn exterior conjunta tan exitoso que hoy estd institucionaliza-

do. Incluso este enfoque fué posteriormente adoptado por otros paf-
ses escandinavos. El Consejo consider$ que era mucho pretender que
firmas que no se conocen se aten contractualmente para exportar jun-
tos, més adn, sin contar con experiencias positlvas de exportaciénc
Por ello, después de alguna publicidad sobre las ventajas y potencia-
lidades de la comercializacién conjunta se envid el siguiente cues-
tionario a un grupo de firmas preseleccionadas:
¢ ~ desea usted participar en discusiones con otres compaifss
sobre posibles campos de actividades conjuntas & los efectos de ha-
cer sus operaciones de exportacidn mids eficientes?
- gi es asi, en qué tipo de accién conjunta estd usted par—
ticularmente interesado?
» vender de menera conjunta en mercados particulares
+ publicitar de manera conjunta en mercados particulares
. hacer investigacién de mercado de manera conjunta pa—
ra determinados productos en ciertos merecados
. otras formas de accidn (por favor aclarar)
Fueron sugeridas mmerosas altermativas de accién conjunta: parti-
cipacién en ferias, servicios téenicos post-venta, servicios admiw
nistrativos, intefcambio de informacién, participacién en la provie
sién de plantas "llave en mano", lmportacién de materias primas,
preparacidn de catdlogoe, etc. Estos cuestionarios permitieron a=

grupar las firmas por productos y por mercado. Los resultados, con=
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venlentemente procesados, fueron devueltos a las firmas que con-
testaron. Estas, viendo quienes eran sus socios potenciales, se a-
gruparon de acuerdo & sus necesidades. El ejemplo sueco es de real
interés. La experiencia recogida les ha permitido derivar fdrmulas
standards para cuatro propdsitos bien definidos:
= eleceidn de un pafs pare un grupo dado de potenciales
exportadores
- aleccidn del campo de actividades pasibles de ser lleva-
do de manera conjunta
~ eleccidn del agente en un pals particular para que sirva
de manera conjunta a un determinado grupo exportador
- eleceidn de la investigacién de mercado a realizar con-
Jjuntamente para un grupo de firmas en un mercado particular
También han desarrollado un programa tipo de actividades para el
tratamiento & nivel de implementacién de los casos de coincidencia
de interéds de exportacién. No difiere de las reglas comurmente apli-

cadas en el manejo de grupos operativos.=-

242, Estructura organizacional.

Una vez que las entldades interesadas han superado positi-
vamente la etapa de evaluacidn previa y acuerdan la creacidn de un
consorcio, €3 necesario entrar en una etapa de planeamiento., Numero-
sos problemas deberdn ser clasificados, analizados los cursos alter=
nativos de accidn y decidides las acciones a tomar, Cada problems
llevard a enfatizar uno u otro de los diversos aspectos del planea~
miento: la amplitud del horizonte de planificacidn (corto, mediano
y largo plazo), la creacidén de procedimientos y métodos estandariza-
dos, 1a asignacidn de un calendario de actividades, la definicién
de objetivosy etce~
En algunos casos, el planeamlento serd por \nica vez. En ofros, el
planeamiento quedard incorporado & la organizacién y serdn usados

cada vesz que la empress necesite alcanzar el mlsmo objetivo que lo
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asimismo, ue dobs olvida.se que los criterios de economleidad y fle~
xibilidad fijan limites a la accidn planificadora. El primero, esta-
blece que el beneficlo de planificar debe superar su costo. El se-
gundo sefiala la necesidad de posibilitar que la organizacidn responw
da rdpida y creativamente a las demandas cambiantes del contexto adn
cuando las acciones pertinentes impliquen un desvio del programe iniw-
cial.~

Un tema central de esta etapa que estamos evaluando, es el disefio

de la estructura organizacional. En la misma, confluyen y se sinte-

tizan todos los objetivos considerados relevantes en la etapa de e-
valuacidn previa. El siguiente comentario de Newman (27) pondrd de
manifiesto la importancia de un buen diseflo estructural: "Cuando un
administrador disefia una estructura organizetive debe tomar en cuen-
ta los beneficios de la especializacidn, las limitaciones de la aum
toridad funcional, los problemss de la comunicacidn y una gran vaw
riedad de otros aspectos especializados de organizacién, El lo conw
gsidera, no obstante, como partea individuales que necesitan ser a=
justadas conjuntamente en una estructura integrada. El todo resultan-
te es mayor que la suma de las partes", El disefio de una estructura
organizativa tiene eomo requisito esencial una clara definicidn de
los objetivo y las princlpales actividades necesarias para alcanzare
108e=
En cuanto 2 la asignacién de funciones y responsabilidades deberdn
gegulrse los lineamientos generalmente aceptados en los manuales de
administracién. En el enfoque de Gelinier (28) por ejemplo, se esté-
blecen un conjunto de reglas para el disefio de estructuras. Emuncia~
remos algunas de ellas:

~"un jefe debe tener cierto wimero de subordinados directos
bastante limitado para poder efectivamente coordinarles y controlar=
los a todos

~ los érganos fuucionales (staff) adscriptos a la direccidn

general deben dedicarse a log problemas de largo plazo, dejfando a



los érganos operatives {(eventualmente provistos de ayudantes funcio-
nales) tods la varga de la rutina de corto plazo

- una estructura eficaz debe minimizar el voldmen de comu~
nicacliones no normalizables ni codiflcables que se intercambien en-
tre grupos separados

- las decisiones de polftica, importantes y poco rmmerosas,
pueden y deben tener un circuito de elaboracién largo, jalonado de
estudios y de consultes. En cambio, la estructura debe prever un cir-
cuito corto pera las informaciones y las decisiones de rutina co=-
rrientes

- para los problemas de rutina a corto plazo el poder de de-
cisifn y la responsabilidad deben estar descentralizados ten cerca
como sea posible de los hombres que la ejecutan”
El desarrollo del disefic abarcard las siguientes stapas:

1 « gepartamentalizacifn: se deberén agrupar las funciones de

modo que se optimice el uso de los recursos mmmsnocs y técnicos. las
funciones operativas admitirdn distintos eriterios de agrupamiento,
proceso, producto, objetiwo, naturaleza, érea geogrdfica, etc. Nin-
guno de estos criterios es exhaustivo y, en la prédctica, suele ser
una combinacién de los mismos la solucidn mds adecuada a la comple-
ja realidad en que se mueve la empresa. Las funciones reflexivas se
egruperdn de acuerdo con las reglas vistas anteriormente, La depar—
tamentalizacidn debe ser realizada periodicamente seg&n el desarro~
1lo organizacional de la empresa y los diferentes estados que le pre=-
senta el medio ambiente

2 - distritucién del poder_ decisional: una vez que Se haya di-

sefiado a grandes rasgos la estructura mds adecuada, es necesario dis-
tribuir la toma de decisiones en el dmbito de la organizacién. En

egse gentido, la figura del consor¢io presenta un problema que le es
tipico y que se origina en el tamafio desigusl de los socios. Nos

referimos a la formacidn del directorio. Los miembros pequefios te—
men ser absorbidos perc a su vez las f{irmas grandes no quieren mal-
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gastar sus recursos. Lo importante es tener en claro que hay a es-
tos efectos, dog vipos de decisiones y, en general, en cada una de
ellas el poder de decisidn debe distribuirse de manera distinta:
. en las decisiones sobre politica del consoroclo de~-
be asegurarse la igualdad de los socios
. en las decisiones sobre distribucidn de utilidades

debs procurarse que la misma sea funcidn del esfuerzo financiero
realizado
Bl siguiente esquema pueds ser de utilidad para ayudarnos a distin-
guir los diversos niveles decisionales con que cuenta la organiza-
cidn. En general, podemos clasificar cuatro niveles:

mitacidnies el nivel de los accionistas o los duefios; en
€1 se pusde decidir cawblar el objeto de 1a firma o mds adn, su
propla existencia

evolucidn: el segundo nivel corresponde al directorio. Es
en donde se fijan las polfticas de la empresa y se determinan su
evolucién en el mediano y largo plazo

gestidn: representa ol nivel gerenciml en donde se proponen
las distintas estrategias destinsdas a alcanzar los fines estable~
cidos para el ejercicio econdmico y se controla la implementacién
de las mismas

operacifn: es el nivel en donde ejercen su funcibn empleados
¥y obreros de la firms en base a decisiones programadas casi en su to-
talidad
En consecuencia, se desprende que para cada funcidn de la empresa,
deberdn aislarse los subconjuntos dscisionales correspondientes a

cada nivel, y asignarlos formalmente al nivel respectivo.-

3 « control de consistencla: en esta etapa, se considera a la
estructura organizativa camo un todo. Nos interesan no solamente que
el disefio sea arménico y balanceado, simo también constatar que los
cargos con una asignacidn de funciones de similar importancia, ten-
gan el mismo nivel jerdryuico. Y que si son responsables ante el mis~

mo nivel los cargos invulucrados tengan el mismo status organizacio=-
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nal. De otre manera, surgirén fuertes fricciones entre las distin-
tas unidides y lu ogiructura tenderd a deformarse redistribuyédndo-
se el poder de manera indeseable., Asimismo, si una empresa tiene va-
rias sucursales, es convenlente gue el desarrollo organizacional de
las mismes sigan pautas comunes; consecuentemente, los empleados
tendrdn facilidad para establecer relaciones de colaboracién con su
equivalente. Adicionalmente, podrdn intercambiarse permitiendo una
mayor movilidad interna del factor humeno y facilitando el planea~
miento de las carreras administrativas. El 1{mite, obviamente, estd
dado por la necesidad de adaptarse a las condiclones locales,—

4 = comunicacidn: los erganismos y los meanuales de organiza=
cibn son herramientas muy adecuadas para la presentacién de la es~
tructura organizacional. No son las ¥ricas ni tampoco son indispen-
sables. Deben verse como medios de comunicar la estructura a quien
serd afectado por elle. Son importantes los beneficios derivados de
estas herramientas. Al crearlas, las personas lnvolucradas estarin
obligadas a reflexionar sobre el alcance y contenido de sus funcio=-
nes descubriendo mievas y mejores formas de trabajo. Una vez que la
empresa esté en marcha, acelerdn el ajuste del nuevo empleado & la
organizacidn.-

Estas cuatro etapas nos proporcionan una manera 18gica de pensar
respecto de las estructuras organizativas. Naturalmente, cuandoc se
desarrolla una estructura para un caso concreto, numerosas variables
la afectan. Entre otras:

~ diversidad de las 1l{neas de productos

~ diversidad de los mercados a penetrar

- tipo de productos

voldmen de lss operaciones

~ calidad de los servicios externos (consultoras de comerw
cializacidn, fuentes de informaciébnm, ete.)

~ intervencidn del Estado

- dispersién geogrifica de las firmas

= personal dispuinible
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-~ cantidad y calidad de contactos externos

w bevholuyfa dicpouible

- etco
Presentareimos a continumcidn, una estructura tipo para un consor-
cio de exportacidn, Nos valdremos para ello del grifico 1. A nues-
tros efectos, no tiene objeto plantearse el nivel jerdrquico de ca=
da unidad funcional ni entrar en mds detalles. En la reslidad, di-
chos organigramas ss extenderdn a lo largo de un amplio espectro,
pero el que exponemos tlene la ventaja de permitirnos separar cla-
ramente las dreas funcionales ¥y las actividades que le son propias.-
La estrategia organizativa debe ser dindmica. En principio, la es-
tructura puedé estar formada por un experto con apoyo administrati-
vo, Y el programa inmediato puede ser un viaeje al ALALC, Posterior-
mente, a medida que se vayan agotando las distintas etapas podrdn
agregarse nuevas funciones a cuyos efectos.se creardn o se diferen-
ciardn nuevos Srganos. El presente organigrama es una solucidn de
compromiso. No hemos querido representar el de un consorcio que re~
cién se inicia. porque muchas funciones estarfan en forma rudimenta-
ria o bien no agrupadas de la mejor manera, Tampoco el de un con-
sorcio del voldmen o complejidad de una casa comercial japonesa por-
que resultarfa hipertrofiado para miestro medio econdmico, El orga=
nigrama representa a un consorcio de mediano tamafio, en tanto que
sectores como depdsito, campras y personal no tienen autonomia,
pero bien desarrollado ya que se manifiesta la importancia de las
freas de informscibn y promocidn, y sobre todo, las actividades a-
parecen netamente separadas en funcidn de su homogeneidad y afini-
dad operativa .-
A los efectos de explicar los alcances del grafico 1, describire-
mos a continuecidn las principales funciones que han de llevarse
a cabo en cada drea. Fate anflisis, convenientemente detallado,
puede servir de base pura la confeccidn del manual de organizaci&n
de un caso reel pueste que sigue los lineamientos anteriormente in-

dicados para asignacidn de funciones.—

VAR
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2.2.1. Area control global de pestidn: es probable que

¢l sistema de control de gestidn abarque en un

principio tan s8lo las tareas deseriptas pare el drea global. Pe~
ro en la medida que la mezcla de productos se acompleje y el voli-
men de operaciones cresca se justificard la oreacién de un sector
de control de gestidn comercial con especializacién a nivel de pro-
ductos. A diferencia del sector global que es una herramienta de
Gerencia General, el control de gestidn comerciel asiste a la Gem
rencia de Comercializacidn. Se entiende que estos dos sectores son
funcionales por lo que de ninguna manera se le asignard responsea—
bilidades de 1fnea. Las principales ectividades son:’

=~ representar a la gerencia general en ausencia de la mise
ma en reuniones de negocios, comités, etc.

- confeccionar sistemiticamente todos los {ndices necesa=
rios para el control superior de todas las freas operativas

-~ confeccionar informes especiales necesarios para la to-
ma de decisiones

- ocoordinar la realizacién del presupuesto

- controlar la implementacidn del presupuesto, calcular
sus desvios y sugerir a la Gerencia General las correcciones per=
tinentes

- llevar & cabo estudlos especiales sobre el rendimlento
operativo de cada uno de las dreas

~ verificar la exactitud de los registros y adhesién a

las pricticas standard

2.2.2, Area informacidn: el comercio de exportaci5n
posee una terminologf{a muy especializada cuyo
dominio es indispensable. A ello obedece la edicidn de numerosocs
folletos aclaratorios y la realizacién de abundantes congresos de
la especialidad. Naturalmente que este vocabulario debe ser domi-
nado por todo el persousl del consorcio pero en dltima instancia

es el drea de informa.ién donde debe aclararse cualquier dude.-
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Fn toda comunicasidn distinguimos cuatro niveles:

~ Fisico: vehfculo en que se presenta la informacidn

- Séméntico: significado de los simbolos transmitidos

- Sintéctico: 18gica con que se construye la comunicecién

- Pragmitico: actitudes y sistemas de valores que estimuls
lo referenciado
Cuando se emite una comunicacidn, cada uno de estos niveles requiere
un cuidadoso andlisis y mds ain si la comunicacién se vierte en un i-
dioma que no es el nuestro. La misme palabra puede significar cosas di=
ferentes en distintos pafses y significando lo mismo puede tener una
connotacidn emocional distinta, Es conveniente que para la emisidn
de folletos institucionales o de productos trabajen juntas las dreas
de informacién y promocidn. Distinguimos en informacidn dos sectores:
Banco de datos, que nuclea las funciones de codificacibn, clasificacién
y archivo de las informaciones relativas a la exportacidn e Investiga-

ciones, que lleva a cabo estudios especiales. Veamos las funciones:

Banco de datos:

= mantener actualizados mimeros de télex, direscciones, teléfo—
nos pertenecientes a embajadas, oficinas comerciales, consultoras, &=
gentes de aduanas, organizaciones de fomento a las exportaciones, etc.

-~ llevar un archivo sl dfa de todas las leyes, decretos y re=-
glamentaciones referidos a los serviclos e incentivos del gobierno pa=
ra la eprrtaciéne Por ejemplo, incentivos fiscales; reembolsos de de~
rechos adusneros, lineas de crédito, planes de promocidu colectiva, fe-
rias, stc.

- mantener actualizada la legislacidn aduanera: clagificacidn
de productos, régimen de muestras, convenios bilaterales, convenios
regionales (ALALC, pacto andino, etc.), cuotas, documentacidn y proce-
dimientos, etc.

- archivar toda la informacién relative al mercado financiero

y cambiario: control de divisas extranjeras, reglamentacidn de pagos,

VN
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acuerdos de compensaciones, etc,

~ archivar ol wsterial correspondiente a envases; reglamsnta-
ciones, tipos, disefios, compaiifas especializadas, etc.

- mantener actualizada la informacidn necesari; para optimizar
el uso del transporte: rutas, medios alternativos, tarifas, premios por
mejor uso de bodegas, compafifas de transporte, etc.

= mantener una biblioteca general con las publicaciones de co-
mercio exterior y afines: libros especielizados, folletos, estadfsticas
de comercio exterior y cambio, gufas comerciales e industriales, manua-
les de referencia para exportadores, tablas de conversidn de monedas,
pesos y medidas, noticias de interés, etc.

- realizar traducciones de cartas, documentos y folletoa e in~
ﬁerpretacién en el caso de reuniones con clientes extranjeros.

~ archivar toda la bibliografia relativa al uso de terminolo=
gia comercial internacional.

Investigaciones:

- emitir una sintesis de oportunidedes comerciales relaciona=
das con los productos o mercados de la empressa.

- emitir a pedido y/o sisteméticamente, andlisis de la situa-
cién econdmica del pafs o del extranjero e informes sobre las tenden-~
ciss reclientes del comsrcio de exportacidn,

- emitir, a pedido y/o sistemdticamente, informacidn de merca~
dos o de productos de acuerdo con un modelo preestablecido.

~ reactualizar periodicamente los estudios mencionad§3 prece-
dentemente,

~ emitir compendios de incentivos a la exportacidn, reglamen-
taciones aduaneras, bancarias, etc.

Debe destacarse, dentro del sector Investigacionesa la importancia de
la funcién de investigacibén de mercado., Este tipo de es@udio, consti~
tuye la base para elaborar la estrategia de promocidn de exportaciones,
La experiencia prueba qus es de utilidad separar las investigaciones

de mercados internacionsles en dos grandes grupos: estudios por pafses

¥y estudios por productos. ¥a el anexo 3 puede analizarse un modelo pa-~
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ra la presentacién de la informacidn para ambos casos, debido a K.
Le ltossignol (?8)4 Lopricemense, un estudio en particular no debe a~
barcar necesariamente lodos los conceptos del modeloy pero la utiliw
dad del mismo reside, precisamente, en la enumeracidén exhaustiva de

los temas relevantes.—

5 - ) i 2
20243 Area comercializacion: siendo el consorcio una empre-

sa comorcial, es el drea de comercimlizacidn en don-
de la estructura debe ser mis sdlida y disponer de los mejores hombres,
las funciones reflexivas de planificacidén y control se concentran en

el sector de control de gestidn comercial. La parte operativa se divie

de en tres sectores:

= Ventss: representa al consorcio frente al cliente, considera
alternativas con el mismo y formaliza el contrato de compraventa; en
general, el primer criterio de especializacidn en el sector de ventas
es el geogrdfico, aungue no lo representaremos en el organigrama.

~ Administracidn de ventags realiza el seguimiento de la venta

desde su concertacidn a la recepcidn de la misma por el cliente, se o=
cupa del trémite administrativo y ti?ne la responsabilidad del trdfico.
- Degésit : con respecto a este sector caben algunas conside-
raciones. Como vercmos en el listado correspondiente, las funclones
asignadas & depdsito son netamente operativas. Cualquier gestidn de
especulacidn de stocks o la fijacién del nivel mfnimo en el caso que
correspondiera serd una decisién de Gerencia General que problamente
delegard el estudio del problema en el drea de Control de Gestidn o
alguna otra érea de estudios especiales. Ahora bien, en el caso que
las funciones de depdsito tengan un voliimen de operaciones muy gran-
de, exijan técnicas mAs complejas de almacenamiento o sean requeridas
también por el drea de compras cabe considerar ls creacidn de un drea
independiente que tenga a su cargo la gestidn integral de los stocks.
Veremos & continuacidn, las funciones correspondientes a cada uno de log

sectores mencionados:
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Control de pestidn comercial

~ disefiar un plan global de comercializacidn de acuerdo con
un modelo establecido, en donde se integren las estrategias de merca-
do y las de producto.

« determinar la meacla comerclal apropiada a nivel de mercado
¥y para cada grupo de productos.

~controlar la implementacién del plan de comercializacidn.

- calcular los desvios confeccionando sistemdticamente todos
los {ndices aprobados por Gerencia Comercial,

=~ sugerir las medidas correctivas apropiadas.
Ventas

- geleccionar agentes, representantes y distribuidores en el

extranjero.
‘ -~ controlar el rendimiento de los canales de comercializacidn.

~ perticipar en ferias y misiones comerciales.

=~ implementar proyectos combinados y multinacionales de venta,

-~ suministrar informscién respecto a consultas o pedidos: co~
tizaciones, licitaciones, presupuestos, etc,

- negociar con los clientes las variables de comercializacidn:
precio, condiciones de'venta, Jugar de entrega, etce

~ suministrar a los asociados la informacidn necesaria para
brindar un mejor servicio al cliente.

- confeccionar los contratos de compra-venta,

« 1levar un archivo de clientes actualizado segdn un modelo es-

tablecido,

Administracidén de ventas

- mantener actualizados los registros administrativos de ven-
ta,
~ confeccionar las estad{sticas de venta de acuerdo a las pau-

tas establecidas.

-o/ °
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- confeccionrr el informe periodico de resultados de ventas

- diseriar las rutas y evaluar los medios alternativos de
transporte.

~ determinar la oportunidad del embarque.

=~ 1levar toda la documentacidn relativa al trdnsito de merca-
der{as.

- realizar todas las tramitaciones relacionadas con los docu=-
mentos de comercio exterior, cartas de erédito, conocimientos de em-

berque, cértificados de origen, facturas consulares, etc,

Depdsito

- recibir la mercaderia de los socios del consorcio.

-~ llevar registros de existencias,

= optimizar el manejo y acondic&onamiento de lag mercader{as
en el depdsito y en trdnsito mientras estén bajo nuestra responsabili-
dad. ‘

~ cuidar que las mercaderfas estén protegidas de los agentes
atmosféricos y otras fuentes de destruccidn y deterioro.

- vigilar las mercaderfas en depdsito.

~ preparar los envios de mercader{as.

242.4. Ares promocibn: se distinguen dos sectores especiali-
zados en base a la etapa de slaboracidn del programa
promocional, fsi, el sector de Arte se encargard del aspecto creativo
{(disefio, composicibu, textos, etc.) en tanto que Medios tendrd la res—
ponsabilidad de organizar la realizacién del proyecto.-

Arte

~ realizar-estudios motivacionales y de mercado a nivel promo-
cional,

- participar en la elaboracién y planeamiento de la estfategi&
promocional de la empresa.

- aplicar los dltinos adelantos en materia de técnicas sudio-
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visuales a la promocidn de los productos de la firma.

- decidiv vl dlsefic do los stands y exhibidores en ferias, de-
mostraciones, etc.

~ determinar los textos, fotos y diagramacién de catflogos co-
lectivos, folletos y demds material publicitario a utilizar,

~ participar en el disefio y mejoras desde un punto de vista ea-

tético de envases y productos.
Medios

- preparar viajes de negocios al extranjero, incluyendo los
documentos de viaje, cartas de presentacidn, etc.

- implementar la participacidn en feries comerciales y exhibi-
ciones:transporte de los productos, organizacidn del pabelldén, publici-
dad, folleter{a, etc.

- encargarse de la contratacidn de oficinas y salas de reunio—
nes o de exposicién.

-~ organizar la participacién de la firmaeﬁisiones comerciales,

-~ implementar el programa de publicidad.

~ distribuir artfculos y comunicados de prensa a periodicos
especializados y a &rgancs informativos de gran difusibn.

~ implementar la organizacién de misiones de compra en el pro—
pio pafs.

~ instrumentar las relaciones externas de la firma con los dis~
tintos piblicos, (cdmaras, consumidores, goblerno, etec.).

- encargarse de la emisidn de los folletos, catdlogos colecti~
vos y demfs material publicitario grdfico.

- distribuir dicho material.

- contrater los medios & utilizar para transmitir las presen-
taciones publicitarias (seleccidn, andlisls y medicidn de los medios).

- implementar la organizacidén de centros de reparacién o ser-
vicios post-venta en el extranjero.

~ desarrollar cursos de ventas y comerclalizaéién para el drea

de ventas,



- controlar el desarrollo del programa promocional, calculan-
do sus desvios y wsugiricade, ¢a conjunto con el sector Arte, medidas

correctivas,

242,5. Area administracién: encontramos aquf dos sectores ne-

tamente administrativos: contabilidad y tesorerfsm. EL
primero se encarga bdsicemente de la registracidn histérica aunque tam-
bién suministra los elsmentos necesaries para que el dres de control
global de gestién 1leve a cabo sus programas y estudios. El segundo se
ocupa del manejo de fondos y su optimizacidn.-
Tendencialmente las pequefias y medianas empresas nuclean en el drea ad-
ministrativa todas aquellas funciones que no pueden encasillar en las
dreas de produccidn o ventas y a medida que orece la empresa les val.dan—
do autonom{a. Es el caso de los sectores de personal y compras. Como
mestro disefio es para el caso argentino nos parece més realista optar
por la primers variante. Pero se debe diferenciar el érgano tan pronto
oomo la funcidn lo justifique. Si se adopta la prdctica de las casas
comerciales de usar la fuerza de ventas en el exterior también para
comprar, en ése caso no cabe duda que el sector de compras debe separar—

se & los efectos de una correcta coordinacién de la gestibn.-
Contabilidad

- llevar la contabilidad histdrica de la firma,

~ confeccionar toda la informacidn necesaria para cumplir con
los requisitos legales, impositivos, mnicipales, etc,

-suministrar la informacidn necesaria para llevar a cabo el
control globel de gestidn, .

- recomendar métodos efectivos para cumplimentar el trabajo ad-
ministrativo.

- suministrar los costos de estructura necesarios para el cdl-
culo del costo total.

- realizar las liguidaciones & los miembros del consorcio.



Tegorerf

~ administrar la polftica de créditos de la compafifa.
= realizar lag cobranzas de 1a firma,

- pagar sueldos, proveedores, comisiones, etc.

efectuar las operaciones cambiarias.

=~ administrar los impuestos, optimizando su pago.

- obtener y mantener adecuada proteccidn financiera contra
los riesgos & que estd expuesta la compaiifa.

~ relacionarse con los bancos oficiales, privados y otros or—
genismos crediticios.

~ proponer el uso de fuentes alternativas de financiacién.

- manejar los fondos de le empresa. Es responsable por su cusw
todia y optimizacidn.

; proponer colocacibdn de fondes ociosos.

-~ realizar los informes téenicos necesarios para la evaluacién
de la gestiln financiera, Ejemplos: flujo de caja, estado de origen y

aplicacidn de fondos, ete,

Compras:

~ mantener actualizados los catdlogos de proveedores, especi=
ficaciones de materiales y, en general, la documentacién necesaria pa-
ra las operaclones de compra.

~ desarrollar nuevos proveedores.

~ agesorar a los proveedores respecto a las lineas de crédito
con que ellos cuentan.

~ obtener en el momento requerido y &l minimo costo la cantidad
y calidad de bienes y serviclos necesarios para el normal desenvolvis
miento de la compaiifa.

=~ investigar sustitutos para los actuales insumos.

= comprar los bienes y servicios necesarios para el manteni-

miento de la empresa.
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Personal

- adminlslier los recursos humanos de la empresa,
- promover y controlar el desarrollo de las camunicaciones
entre el personsl y la empresa.

- promover el desarrollo del personal.

desarrollar programes de calificacidn de méritos.

t

desarrollar progracas de seguridad y reoreacidn.
« deterninar la estructura organizativa adecuada a los obje-

tivos camblantes de la empress.

Algunos programas obligardn a que varias dreas tomen decisiones en con-

junto, La préctica del trabajo en comité puede ser de utilidad, por e—

jemplo, en la confeccién del presupuesto, el desarrollo de nuevos pro~

ductos, slpunas campefiag prawocionales, etc., De todas maneras el comi-

t§ como forma organizecional no estd muy extendido en nuestro paIs y

su implementacidn ha de requerir especial atencidn por parte de los di-

rectivos que lo lleven a cabo.-

2.2.6. Area ingenierf{a: se diferencian dos sectores: ingenie-

rfa de productos, que lleva a cabo la investigacidn y
el desarrollo del producto para la exportacién e ingenjerfa industrial
que interviene en la deteccidn y resolucidn de los problemas de produc~

cidn.-
ier Toductos:

- realizar los estudios téenicos necesarios para adecuar al
nivel del mercado externo las caracteristicas téenicas de los produc-
tos.

- supervisar su ilmplementacidn.

= producir los disefios y modelos de temporada en el caso en
que se trate de una empresa que comercialice artfculos de moda,

~ responsabilizarse, por la parte técnica, del comportamien—
to de los envases y/o embilajes de exportacidn,

- establecer los standards y especificaciones de control de
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calidad.

=~ controlas la calidad de los productos enviados por los miem—
bros del consorcio, calcular los desvios y sugerir medidas para su co~
rreccidn.

- compatibilizar técnicamente los productos provistos por cada
uno de los miembros del consorcio.

~ asesorar la fuerza de venta sobre law caracter{sticas y el

uso del producto desde un punto de vista técnico.

Ingenierfa industrials

- sugerir nuevos métodos de produccidén en base a los requie
sitos de muestros clientes y supervisar.ﬂu implementacién.

- dirigir la estructura productiva, en el caso de que los
miembros del consorcio se hayan asociados también para la implemen=
tacidn de algunas etapas de elaboracidn. Ejemplo: el secado en la e~
laboracidén de msdera aserrada.

- dirigir la estructura de frfo o envasado en el caso de que
los miembros del consorcio se hayan asoclado a esos efectos, Ejemplos
productos agricolas.

=~ coordinar los esfuerzos productivos en el caso en que el
consorcio haya generado especializacidn entre los socios.

~ participar en la organizacién de los centros de reparacién
y/o gervicios post~venta en el extranjero.

Une vez definidos los objetivos (qué hacer), el plan organizativo
(quien Yo harf), el plan estratégico de comercializacidn (como se hard)
es necesario desarrollar un programa ejecutivo que marcard la finaliza=

cibn de esta etapa.-

243, Implementacidn y control-

Con la puesta en marcha del programa ejecutivo comienza la
$ltima etapa en el desarrollo del consorcio. El grupo directivo, que

aumentard la frecuencia de sus reuniones en esty etapa, deberd enfati-
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zar el control del proyecto e incluso puede tomar personalmente fun—
ciones que una veu eor. régimen serén delegadas a los niveles de gestidn
u operacidn del consorcic. Superada la etapa del lanzamiento, el direc—_
torio deberd establecer el sistema de control superior que utilizard a
Jos efectos_ée.vigilar el desarrollo de las polftices acordadas asi co~
mo para corregir los desvios que pudieran presentarse. A estos efectos,
el responsable del drea de control global de gestidn se convierte en
una figura clave: é1 es quien supervisa la elaboracién de la informa-
¢idn pars control superior, discute su interpretacidn con la gerencia
general y asesora & ésta en las reuniones en que se informe sobre la
evolucifn del consorcio al directorio, El érea de control global de ges=—
tién nace como una necesidad de la experiencim: ésta demuestra que ten—
dsncialuente, si i;a empresa se nuclea en un mismo sector de registraw
cidn las funciones de produceién de informacién histérica e informacidn
para le tome de decisiones, ésta \ltima es desplazada por la primera
dada la fuerza de log requisitos legales e impositivos a que ella obe=-
dece. Esta situacibn se refuerza en el caso de empresas pequeiias ¥y me-
dianas que, como hemos visto carecen de una infraestructura administra-
tiva sélida.-
Los {ndices de control deben cumplir varios requisitos. Deben ser:

~ a nivel semdntico, inequivocos

-~ preferentemente cuantificados

=~ concentredos en los puntos estratégicos

= con un margen de fluctuacién, que permita su control por
excepcidn

~ comparedos con igual perfodo del ejercicio anterior y del
proyectado

~ flexibles

scondmicos

~ que no entorpezcan las operaciones que controlgn

especializados por area funcional
- etc.
Dichos Indices deben ser .levados 2 los mandos convenientemente ine

terpretados y debe sugerirse ademis las 1fneas alternstivas de accién
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en el caso en que se hubiere incurrido en desvios significativos. Es
mucho lo escritu uebre wedicicon de resultados y constituye un capftulo
especializado de la disciplina administrativa, Con esta breve referen-
cia & los puntos a tener en cuenta para establecer un adecuado sistema
de control hemos querido sefialar la importancia de este eslabdn en el

desarrollo de un censoréioc.-

3. Nivel legal.

A medida que el disefio estructural se resuelve y el consorcio apaw=
rece como viable desde el punto de vista financiero, debe procederse
a la eleccidn de una forma socistaria a los efectos de darle estabili~
dad jurfdica al acuerdo logrado. Los objetivos principales que se buse
can es limitar la responsabilidad econémica de los miembros, darle al
acuerdo la posibilided de moverse en el mundo econdmico y dejar esta-
blecido un mecanismo legalizado para la resolucidn de los potenciales

conflictos .~
3.1. Antecedentes.

Desde'el punto de vista jurfdico le cabe al gobierno la prin—
cipal responsabilidad en lo que respecta a crear un clima propicio pa=-
ra el normal desenvolvimiento de los consorcios. En li{neas generales,
el goblerno debe:

« definir el alcance del término consorcio

-~ determinar quienes pueden formarlos y en qué proporeidn

- egpecificar que productos pueden ser exportados a travds de
ellos

=~ @stablecer beneficios especiales para los consorcios oficial-
nente reconocidos

= determinar claramente el papel del organismo oficial que se
designe como entidad reguledora en la creacién, manejo y disolucidn de
los consorcios

~ derogar toda la legislaciln contraria

En muestro pafs, registramvs un antecedente que tuvo lugar en 1971, en
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el dmbito del C.A.C.E. (Consejo Asesor de Comercio Exterior), organismo
que analizarencs en ¢l punto V.2, Fo efecto, se elabord un anteproyece
to , inspirado en un modelo propuesto por el C.I.P.E., destinado a esti-
mular y reglar el funcionamiento de los consorcios, a los que en ese tra=~
bajo se los llamd "sociedades de exportacidn'. Desgracisdamente, la ini~
ciativa no prosperd pero consideramos de interds revisar ese documento.
En el mismo se aconseja la crescidn de sociedades de exportacién que re-
sulten del nucleamiento de empresas pequefias y medianas, Se establece
que el desarrollo del comercio de exportacidn Qecesita de 1la conjuncidn
de esfuerzos entre el sector piblico y privado y que se obtendrén fru~
tos con mayor rapidez e intensidad si se encauza a través de la empre-
sa privada con el apoyo oficial. Como formes societarias se proponen

las sociedades andnimas y las cooperativas. Para las primeras sugiere,
entre otros alicientes la desgravacidn del 100% del capital integrado

¥ le liberacidn de todo tipo de impuestos nacionales existentes con ex~
cepcién de los aduaneros. Adiclonalmente, se propone la ayuda oficiel
para desarrollar depdsitos en el exterior y campafas publicitarias (en
las que se propone su reintegro hasta un monto equivalente al 20% del
valor total). Entre las restricciones propuestas figuran la obligacidn
de comercializar exclusivamente bienes nacionales en el mercado exter-
no, la prohibicidn que un mccionista concentre mds del 10% del capit,y
de 1la sociedad y el impedimento de importar. Estas prohibiciones son
discutibles y muchos de los ejemplos exitosos de consorcios que hemos
visto no hubleran podido materializarse en el caso de tener que obedes~
cerlas. Si se tiene en cuenta por ejemplo que gran parte del éxito de
las easas comerciales japonesas deriva del hecho de ofrecer a sus clien-
tes un servicio completo de comercio exterior la dltima restriceidn no
parece acertads. Se exige también que las sociedades andnimas de ex—
portacibn tengan predominio de capital de ciudadanos argentinos y sean
dirigidas en el 100% por argentinos. En cuanto a las sociedades cooperaw
tivas, se las iguala con las sociedades andnimas en tanto sean cooperati~
vas de produceién. Las autoridades nacionales podrén aprobar segin el

proyecto, casos especiales ) que dichas sociedades actden como comisio-
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nistas y fomentardn las modidas tendientes a que las sociedsdes de ex—
portucidn colaboreu v ta presentacidn de un frente comin de las expor—
taciones latinoamericanas gnte los mercados nundiales. Se preve que la
elaboracidén de estudios de mercados internacionales sea llevada & cabo
por el estado y financiada por el mismo en un 70%. El texto completo del
anteproyecto mencionado puede consultarse en el anexo 4.—

Este antecedente ha sido exhumado a mediados del presente afio, con moti=-
vo de la propuesta que la C.I.N.A. (Confederacién Industriel Argentina),
presentard en el scngreso de A.I.L.A. (Asoclacién de industrisles lati-
noamericanos), el cual tuvo lugar en Rfo de Janeiro, Brasil, a princi-
piocs del mes de mayo. Despuds de considerar que el consorcio "es un ins~
tituo que se encuentra maduro para su plena utilizacién" el documento de
la C.I.N.A. afirma que “estas sociedades de exportacidn pueden llegar a
ser una herramients adecusda pera canslizar eficazmente la participacidn
de nuestras pequefias y medianas industrias en el flujo de las exportacio=
nes zonales, en la medida que se les otorgue el apoyo suficiente" (30).
A estos efectos, se proponen una serie de medidas que son précticamente

las mismas del anteproyecto anslizadoe-
3.2. Bageso.

El objetivo de este punto es dar algunas pautas para la confec—
cién del estatuto tipo de un consorcio. Estas pautaé son independientes
de aquellas que haya que cumplir en razén de la forma societaria elegi~
da. Si blen le tendencia general es alentar la formacidn de sociedades
andnimas como vehficulo de los consorclos de exportacién una decisiédn de—
finitiva al respecto debe tomerse en base a elementos econdmicos jur{di-
cos cuyo andlisis requirirfe un estudio aparte, Un estatuto tipo debe

contemplar como minime los siguientes capftulos:

CAP. It nombre, domicilioc, propdsito y duracién.-
Los tftulos de este capftulo nos eximen de todo comentario., sélo inte-

resa el propdsito en donde cube destacar: "ol propdsito de la sociedad
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serd promover, mantener y «stimular las exportacionses de (producto em
1egidq) producido por sus wiembros a cuyos efectos podrd:

- promover la apertura de nuevos mercados

- realizar contratos entre importadores y los exportadores
miembros

~ nombrar agentes internacionales

- supervisar negocios de exportacidn y dar asistencia téenica
¥y administrativa y comercial‘a sus miembros

~ importar equipos y materiales para mejorar el nivel produc~
tivo de sus miembros

-~ representar a sus socios en las gestiones realizadas ante
las autoridades nacionales, extranjeras y demds organismos o empresas
relacionados con el comercio exterior

- promover la asoclacién de nuevos miembros

CAP, Il: del capital.
Es necesario aclarar el monto del capital, su composicién y como se
integrard. Debe aclararse la base a utilizar para determinar el capi-
tal con que participard cada uno de sus miembros. En el caso de una
sociedad por acciones se discriminarén los distintos tipos de accio-

nes, las obligaciones y derechos que originardn y las condiciones en

que éstos deben ejercerse.-

CAP. I1l; de los soclos,.
Debe aclararse lag condiclones de su ingreso. Un listado de sus debe-
res dird, por ejemplo:

~ mantener une conducta econdmica y legal irreprochable

~ tener una capacidad técnica y productiva acorde con el mer—
cado de exportacidn

- mantener actualizadas las cuotas y demds contribucionss que
fije el organismoc pertinente

« cumplir con los estatutos y las reglamentaciones que los
8rganos de la sociedad inscituyan

- comprometerse u permanecer en la sociedad hasta un plazo
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Jdedo
Entre sus derechos se contarda:

~ ggistir a las reuniones de la assmblea general, elegir y
ser elegidos

- recibir de la sociedad todos los servicios mencionados en

el capf{tulo de propésitos

CAP. IVt érganos del consorcio.
Los principales. érganos de un consorcio deberdn ser:

w la asamblea general

- el directorio

~ ¢l sindico
La asamblea general sera la sutoridad m{s alta del consorcio. Deberdn
fijarse las fechas de reunién de las asambleas generales ordinariss,
su composicidn, sus mecanismos de acuerdo y los temas & tratar:

- aprobacién de lo actuado durante el ejercicio econdmico

~ elecciln de las nuevas autoridades

- decidir acerca de cualquier cuestién presentada por el di-
rectorioc o el sindico de la sociedad
Tambiédn deberdn establecerse los motivos de reunidn de la msamblea
general extraordinaria, su composicién y mecanismos de acuerdo. Di-
cha asamblea se podrd reunir por ejemplo para considerar:

- 1a creacién o disolucién de sucursales en el exterior

- la remocién de las autoridades

~ la reforma de los estatutos

=la disolucidn de los consorclos

- cuslquier tema presentado por el directorio o el sfndico
del consorcio
En cuanto al directorio os necesario fijar su composicién, mecanisw
mos de acuerdo, fechas de reunién, listado de suas funciones y el ni=
vel de autoridad asignado. En general, el directorio fija las pol{ti-
cas de la compafifa. Tiene ademds todas las facultades para adminis-

trar y disponer de los bivnes. Podrd entonces:
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- celebrar toda clase de actos y contratos

= Lborgd Loz podires Jadiclales y extrajudiciales

-~ gravar y vender inmuebles

~ delegar las funciones ejecutivas de la administracidn del
consorcio en uno o mis gerentes cuya designacidn podrd recaer entre
los miembros del directorio. »
Por dltimo, el sindico ejercerd la fiscalizacién del consoreio pien=-

do necesario detallar el alcance de su accidno=

CAP, V; ingresos y gastos.
Los ingresos pueden deriverse de diversas fuentes. Entre otras:

- una tasa en concepto de ingreso a la socledad

- una contribucién individual perfodica cuyo monto dependerd
de 1a base de asignacidn que se elija

- ingresos por servicios que ofrezca la firma

- cualquier otra fuente
Debe aclararse el modo en que se distribuird las ganancias.-
Por dltimo, debe determinarse claramente el mecanismo para resolver
en que cantidad contribuird cade socio para afrontar los gastos que
excedieran el presupuesto aprobado. Lag remuneraciones de los direc~

tores y el sindico deben quedar estipuladas.-

CAP, VI: disposicionss generales .=

En este capftulo se pondrdn todas aquellas cldusulas tendientes a
reglamentar una situacién transitoria, por ejemplo, la eleccidn del
primer cuerpo de directores y aguellas no comprendidas en los capftu-
los anteriores: fijacidn del periedo que abarcard el ajfio econdmico,
oblipacidn de 1levar registros de las reuniones de asambleas, direc-—

tores, etc.=
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1. Organismos piblicos.

Es vdlido lo dicho en el punto I.2,1, Un andlisis del sector pibli-
co en el tema de exportaciédn merece un estudio especffico. Si quisiéra=
mos analizarlo, deberfemos describir las estructuras de los organismos
que lo couponen, algunos de los cuales fueron referencisdos cuando vie
mos el sistema global de exportacicnes. Deber{amos mencionar, ademds,
los objetivos que se les ha asignado, su insercidn en el programa ecom
némico glabal y las funciones que realizan a los efectos de alcanzarlos.
Obviaremos ese andlisis. No obstante, mencionarémos &l pasar dos hechos
relativamente recientes que son de importancia en tanto que subrayan el
papel del estado como organismo de fomento de las exportaciones de ori-
gen privado:

~ la creacidn del Servicio nacional de exporiaciones, que nacid
por Decreto 1023 del 20.2.67, con la finalidad de llevar a cabo una ac-
cidn organizada y dindmica tendiente a asegurar un desarrovllo constan-
te del comercio exterior. Sus principales funciones fueron el asesora-
miento en materia de estad{sticas, tratamiento arancelario de los pro-
ductos argentinos en otros paises, ventajas impositivas y financieras,
certificados de calldad, ferias y exposiciones internacionales, etc.
Incluso otorgab@vc&rtns de presentacién ante los agregados comerciales
en el exterior. Cabe destacar la lsbor que cumplid este organismo a ni-
vel de pequeio y medisno empresario que encontraron en el mismo una ré-—
pida y amplia respuesta a sus inguietudes de comercializacidén externa

~ una experiencia mis reciente es la creacidn, por ley 20568/74,
de la Corporacién para el desarrollo de la pequefia y mediana empresa
(COPYME), Su radio de accidn abarca 1.300.000 empresss. Entre sus finae
lidades figura la de estudiar la situacién de los mercados externos y
orgenizar a los productores mediancs y pequefios pare que puedan expor=
tar, suministrdndoles servicios de disefio, control de calidad y monta-
Je del aparato de distribucién. Para ello se ha estructurado un drea de

comercio exterior que en la actualidad desarrolla varios programas en

eofve



los cubros de artesunfas, mairoquinerfe y mielc No obstantey, si bien
COPYME ha logrado interesantes acuerdos en materia de abastecimientos
en el mercado interno, su impacto no se ha hecho sentir en relacidn al

sector externo,-

2e Organismog mixtos.
Cabe recordar los antecedentes en materia de organismos mixtoss

~ el Consejo asesor de comercié exterior (CACE) que fud creado
por decreto 4015 del 25.7.69 con la misién de "entender en el asesora-
miento del sector privado vinculado al comercio exterior ...", Sus fun—
ciones fueron:

» asesorar al Secretario de estado de comercilo exterior respecto
de los problemas que éste someta a consideracién

. provee£ informacidn actualizada permanente sobre la opinidn
de los sectores privados acerce de los problemas que afectan al desa-
rrollo del comercio exterlor
Con cardcter honorario, estabe integrado por representantes de las si~
guientes entidades:

- Cémara Argentina de Comercio

~ Cémara de Exportadores

Confederacién General Econdmica

1

= Unién Industrial Argentina

« Comisién coordinedora de entidades agropecuarias

~ Confederacién Intercooperativa Agropecuaria
La presidencia del consejo pertenecfa al Secretario de comercio exterior.
Desde el punto de vista administrativo, estaba previsto que la activiaad
del CACE se atendiera con personal y medios de la secretarfa, por lo que
no generaba cargas financieras adicionales, El CACE realizé algunas reu=
niones preliminares pero, a estar con la opinién de algunos de sus ex
participantes, nunca se logrd ponerlo en régimen por lo que se procedid
a su disolucidn.-

= la Compafife argentina de promocidn de exportaciones S.A. (C.A.

P.E.S.A.), que se origind e el estudio de organismos tales como la Ofim
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cina belga de comerclo exterior, el Centro nacional de comercio exte=-
viwr (Franclie) y i lustituce para 8l comercio exterior (Italia). Se
elevé, al entonces Consejo asesor de comercio exterior quien apoyé ca=-
lurosamente la idea, Se le asignaban lag actividades promocionales ti-
picas: creacidn de oficinas comerciales, estudios de mercado, publica-
cién de informacidn especializada, etc. Se le prohibfs operar en co-
mercio exterior. =

El Poder ejecutivo nacional considerando ¥ que las modernas técnicas

de promocién de exportaciones requieren la creacién de un ente especi-
fico, dotado de la autonom{a funcional necesaria para desarrollar en

el pafs y en el exterior con la debida agilided las actividades tendien=
tes & asegurar el logro de los fines expresados" autorizé por decreto
2551 del 3.6.70 la constitucién de 1a misma bajo la forma de sociedad
andénima con mayorfa estatal. Se invitd a suscribir acciones a Y.P.F.,
E.L.M.A., Aerolineas Argentinas y a cdmaras o asociaciones vinculades
al sector exportador. Desgraciadamente, dicha compafifa no 1llegd a de-
sarrollar funcifn alguna desde la fecha de su creacifn, procediéndose

2 su disolucién por decreto 553 del 14.8.74.~

Actualmenie funciona regularmente un organismo mixto de tipo operativo.
Se trata de 1a Comisidn mixta ejecutiva de ferias y exposiciones crea=
da por decreto 396 del 26.11.73 con el objetivo de “ejecutar una relaw-
cidn orgédnica entre los sectores oficiales y privados para lograr la
exhibicidn de los productos que responden a los diversos sectores de

la produccién eﬁ todes las dreas". Estd compussta por un representante
del Ministerio de defensa, dos de la C.G.T. (Confedéracién General del
Trabajo) y dos de la C.G.E. (Confederacidén General Econdmica). Esta com
misién opera bajo la presidencta del Director nacional de promocidn de
exportaciones. Hasta el momento se ha instrumentado la participacidn de

la industria argentina en 18 ferias internacionales.-

3, Organismos privados.

De acuerdo con el enfoque & nivel mundial, distinguimos des tipos de

organismos: de n grado e individuales.=-

.-/:n



3.1. De n grado.

Los cdasirienrenos o su vez en tres grupos principales:

3ol.1le Cémaras: el organismo rector en el 4rea de cdmaras co—
merciales es la Cdmara argentina de comercio, Fué crea—

da en 1924 y cuenta, entre empresas e instituciones con 3500 socios. 4
nivel de comercio exterior asesora sobre tridmites de importacidn, ex—
portacién y operaciones aduaneras. Extiende certificados de origen y
visa documentos de exportacién para los pafses que exigen esos requisi-
tos. También desarrolla, como veremos mds adelante, una intensa activi~
dad de capacitacidn,-
En el drea de exportaciones hay des cdmparas especializadas. Le primera
es AIERA (Asociacidn de importadores y exportadores de la Repiblica Ar-
gentina) fundada en 1968, Cuenta con 220 socios. S6lo el 10% son socie-
dades dedicadas exclusivamente a la exportacidén. La cdmara cuenta con
un plantel de 14 personas que brindan un amplio asesorawiento en mate-
rie de camercio exterior. Tiene varias publicaciones: Boletin informa-
tivo {semanal), boletin de oportunidades {(quincensl), estudios de merca-
do por pafses, etc. Se muestra particularmente activa en la organizacidn
de misiones comerciales (se han realizado 6 en los ultimos dos afies) y
ferias. En este ultimo campo interviens, por delegacién de la C.G.E.,
en la Comisidn mixta de ferias y exhibiciones. A su vez esta cémara es-
t4 agrupads en F.A.C.E. (Federacibn Argentina de Comercio Exterior),
creada en 1974 por acuerdo de alrededor de veinte cdmaras provinciales.
la segunda es la Cdmara de exportadores, fundada en 1943. Cuenta con
unos 600 socios de los cuales las sociedades de exportacién‘constitu-
yen el 25%., Los miembros agrupados en esta cémara representan, segin
las autoridades entrevistadus, el 75% de las exportaciones argentinas.
Tiene un servicio integral de exportacidn y publica un boletin de opore
tunidadeé comerciales {(mensual) as{ como numercsas circulares para el
esclarecimiento de decretos y resoluciones espec{ficas, Como su cdma-
ra colega estd suscripta a la red interamericana de promocién comer=~

cial del C.1.P.E/0.E.A. A nivel de capacitacidn, se dan ums doce cure



sillos de ocho horas por afic y varias conferencias de expertos en co=
mercio luternscicaud.-

También rumerosas cédmaras extranjeras tienen representacidn en la Argen-
tina. Estas cdmaras actian como coordinadoras de la comunidad empresaria
vinculada al pafs de origen, canalizando sus comunicaciones con el go=-
bierno argentino y los pﬁblicos en general, Tienen sucursales en nuestro
medio las cdmaras de aquellos paises con los que tradicionalmente hemos
mantenido un alto nivel de intercambio couercial. Ejemplo: E.E.U.U., Gran
Bretana, Italila, etc.-

Son frecuentes también las cdmaras binacionales. Sus funciones no difie-
ren bdsicamente de las que llevan a cabo las cdmaras mencionadas en el
punto anterior. En Argentina se han creado asoclaciones de este tipo con
todos los pafses lim{trofes y algunos americanos y europeos, siendo la
de mis reciente creacién la Cdmara argentinc-arricana de comercio.~
Finalmente, la Cdmara de comercio mundial tiene representacidn en Argen—
tina desde 1966, siendo su funcidn principal en el pafs 1a difusidn de

los estudios e investigaciones que realiza .-

3.1,2. Asoclacionss industriales: la C.I.N.A. (Confederacidn

Industrial Argentina) surgié el 2,8.74 como fusién de
la U.I.A. (Unidén Industrial Argentina) y la C.G.E. (Confederacién Gene~
ral Lcondmica). Por lo tanto, su representatividad a nivel industrial
es total, Cuenta con un departazmento especializado de comercio exterior
que coordina la actividad de cuatro comisiones: promocidn de exportacio=
nes, tratados y negociaciones internaclonales, ferias y misiones comer—
ciales y trédmites de importucidn y exportacidni Estos grupes de traba-
jo estén compuestos en su totalidad por alrededor de 120 representantes
de los diversos sectores involucrados. También ofrece asistencia téeni~
ca pero su principal actividad es dar opinidn sobre las diversas medi-
das gubernamentales y participar en conferencias nacionales e interna=-

cionales sobre temas vinculados con la industria y el sector externo.~

oedos
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3+1.3. QOtras organizacioneg: vemos a mencionsr a continuaw-
¢ida dos iustituciones formadas a la manera de los
clubs de exportadores y que estdn vinculadas con el sector externoe Uw
na, es el Forex Club Argentino creado en 1963 a los efectos de esgrupar
a las personas vinculsdas con el medio cambiario. A través de circula~
res, seminarios y mesas redondas pero sobre todo mediante contactos
informales esta institucién contribuye a la fluides de este importan-
te sector operativo encargado de llevar a cabo la polftica cembiaria,
A la vez esta entidad estd afiliada a Forex International con sede en
Par{s, Francia, y representaciones en 35 paises. La otra es AGEX (Aso~
cimeidn de Gerentes de Exportacidn) cresda en 1971 en el dmbito de la
Cémare de comercio norteamericana en la Argentina. Tiene 143 miembros
de los cuales 122 son activos en exportacidn. Su objetivo es "expor=-
tar mds argentino'. Se vale de cuatro comisiones de estudio, boletines
mensuales y seminarios de la especialidad. En 197/ los gerentes agru-
pados en AGEX exportaron por valor de 200 millones de délares, lo que
significé un del total de las exportaciones industriales argenti~
na; de ese afio. Realiza amnualmente entregas de premios a las empresas

que han excedido el willén de délares de exportaciln.-

3.2. Individuales.

Seguiremos la misma clasificacién que para el enfoque genersl.-

il
342010 Sociedndes exportadorags: como hemos visto en el punto

3.1.1, las sociedades exportadoras puras, dentro de las
que estdn agrupadas en algunas de las dos cdmaras de exportacién, al-
canzan 8 170 empresase. En sl comercio exportador se da una gran varie-
dad de formas comerciales. Asf, numerosas empresas que ge iniciaron co-
mo sociedades importadoras han volcado en los dltimos afios parte de su
esfuerzo en exportar. Son Irecuentes, también, las firmss unipersonales
que, compartiendo gastos con estudios jur{dicos o contables, se desa=
rrollan en base & unos pocos contactos personales. A veces los agentes

de exportacidn firman contratos de exclusividad con las firmas que re-

-o/cn
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presentan. Otras, s:i¢ firma:. subsidiarias de empresas fabricantes.
También se desemperian en nuestro medio agentes de compra de compa~

fifas europeas y norteamericanas destacados, en algunos cesos, para to-
da la regidn. Muchas comparifas argentinas y extranjeras tienen su pro-—
plo sector especilalizado de exportaciéno Hemos relevado sociedades pro-
motoras de exportacidn que son firmas subsidiarias de compafifas de sew
guros y bancos privados. Algunas empresas argentinas exportadoras de
productos no tradicionales han alcanzado un volimen y surtido conside-
rable. Una compafifa priveda, por ejemplo, ha definido su mercado como
los pafses del pacto andino y el producto & exportar como tecnologfa,
Después de unos afios de trayectoria ya han exportado v;rias plantas
fabriles completas, en donde se han encargado de los estudios de facti~
bilidad, proyecto ejecutivo, implementacidn y puesta en marcha de las
mismas. Debe tenerse en cuenta no sélo los problemas de concepcidn ¥y
disefio de las plantas que bay que afrontar sino también las dificulta-
des que representa la coordinacién y control de los diversos fabrican-
tes~proveedores tanto argentinos como extranjeros. Se han.abarcado ru-
bros tan complejos y diversos como los pertenscientes a los sectores
agropecuarios, alimenticio, metaldrgico y farmacéutico, Otra sociedad
andnima exclusivamente exportadora, creada en 1963, cerrd el ejercicio
pasado con un volilmen de operaciones del orden de 2.400,000 ddlares de
los cuales 200.000 fueron exportados por cuenta de terceros y el resto
a titulo propio. Entre los productos exportados figuran: seis plantas
integradas para la fabricacidn de pan a Cuba por un valor acumulado de
seis millones de délares, una planta cervecera a Perd, una planta com-
‘pleta para la fabricacidn de detergentes y derivados amoniacales a Pa-
ragusy y un amplio surtido de mdquinss-herramientas y para 1la industria
pléstica a Latinoamerica, Una tercera, promociona con exclusividad los
productos de alrededor de 330 empresas argentinas., Se vale, entre otras
cosas, de le emisidn de un bolet{n bilinglie que alcanza una tirada de
30,000 ejemplares,-

No es facil relevar este sector dada la reticencia en el suministro de

eofes
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la informacidn por pairte de las empresas privadas. No obstante, lo di=
cno serd suliciunie pura tener una panordmica del sector. Veamos a con-
timuacidn, las organizaciones gue coadyuvancon su esfuerzo al desarro~

1lo del sector externo,-

3.2.2. Sociedades auxiliares: en los ltimos afos ha habide

un gran incremento en los organismos dedicados a la

ensefianza e investigscidn del comercio internacional. Numerosas asocia-

ciones comerciales e industriales suelen dictar cursos especializados.
La Cdwara argentina de comercio ofrece varios cursos de comercio exte-
riors El mds ambicioso tiene 120 horas de duracidn. las autoridades de
la cédmara estiman que han dado instruccidn a cerca de 1800 alumnos. U-
na escuela privada (Escuela Argentina de Exportacidn) cuenta con un
cuerpo de 60 profesores que dlctan 24 cursos distintos de corta durae
cibn (entre 4 y 24 horas) habiendo egresado ya 1700 alumncs. Cabe men=
cionar también una universidad privada (Universidad Argentina de la Fm~
presa) que otorge el tftulo de Licenciado en comercio internacional
luego de aprobar 27 materias cuyo estudio lleve cuatro afios de dura=
cibne=

En cuanto & los bancos son numerosas las institucionss, tanto oficia=~
les como privadas, que cuentan con un sector de promocién de exporta-
ciones. A nivel oficial, por ejemplo, el Banco de 1a»Naci$n Argentina
recibié en 1972 una mencién de honor otorgada por C.1.P.E./O.E.A. co—
no reconocimiento & su gestidn promocional. El banco tiene 500 sucur-
sales y agencias en el interior del pafs, de las cuales 12 cuentan con
un departamento sutdénomo de comercio exterior. En el extranjero tiene
20 sucursales. Ha editado varios folletos técenicos y participa en to-
das las feriams y misiones qus tienen aval gubernamentsl. la banca pri-
vada ha acompaiiado la polftica exportadora del gobierno desarrollada
en los Ultimos afios y casi todas las instituciones destacadas cuentan
con un sector de prowmocidn mercantil, Un banco privado, por ejemplo,
es quien ha patrocinade la creacidn de la escuela de exportaciSn BeNew

cionada anteriormente, Est. miswa institucidn ha organizado una doce~

N
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na de seminarios, el ¥ltimo de los cuales tuvo lugar en Porto Alegre,
bragil .-

El 4rea de seguros estd cubierta a través de una amplia colaboracidn
entre el sector piblico Yy el sector privado del seguro. La finalidad
es poner a disposicidn del exportador un instrumento que ampare los
créditos originados en las ventas a compradores del exterior. A esos
efectos se ha fundado una empresa especializada integrada por 153 so~
ciedades andnimas de seguro de la plazs argentina, La empresa creada
es la Compaiifa argentina de seguros de créditos a la exportacidén S.A.
Funciona, en condiciones monopdlicas desde mediados de 1969. Se ase~
guran dos tipos de riesgo:

- extraordinarios: guerra civil o internacional, moratoria de=-
clarada del pais importador, inconvertibilidad, cetéstrofes, etc. Son
asumidos por el estado nacional. La cobertura véria entre el 70 y 90%
del crédito otorgado por el agegurado a su comprador, segin el produc~-
to y el pafs importador.-

-~ comercialegs son los derivados de la insolvencla del compra-
dor. Se aseguran, & través de las compafifas privedss de seguros, los
eréditos derivados de exportaciones no tradicionales por un moqto que
va desde el 75 al 90% del crédito neto otorgado y por un plazo méximo
de tres afiog,~

En nuestro pafs, el centro de degpachantes de aduanas, creado en 1912,

cuenta con 1355 asociados. El 85% de los despachantes en actividad es-~
t4 en jurisdiccién de Capital Federal. La ley 17325/67 que reglamenta
en la actualidad el ejercicio de la profesidn no establece la obliga-
toriedad de usar los serviclos del despachante en el comercio exterior.
En este momento se encuentra en le Poder legislativo un proyecto de re=-
glamentacidn que propone corregir esta situacidn e incorporar el requi~
sito de poseer el titulo de Licenciado en comercio exterior y aduanas
para poder ejercer como despachante. Dicho titulo se obtendr{s despuds
de cuatro afios de estudio en la Facultad de derecho dependiente de la

Universidad de Luenos Aire;, Dicha carrera ya ha sido aprobada por las



- G2 -

autoridades pertinentos y cstd a la espera de su instrumentacién. En
¢l artfeuie 1¢ dw v prose.ce ley se define con vaguedad el cardcter
de despachante de aduana: "intervienen ante las aduanas y receptorias
de la Repiblica en los trdmites y demds operaciones aduaneras. En la
prictics, no sdlo asesora sobre materia aduanera y administrativa, si-
no que también orienta sobre los programas promocionales, financieros,
y camblarios vigentes. Pero esto no alcanza. La exportacidn es une ac-
tividad muy dindmica y competitiva, El exportador tiene necesidad del
miximo servicio al menor costo posible. Si los despachantes, que son
la institucidn tradicionsl en materia de transporte y aduana, no defi-
nen su producto de manera mds amplia as{ como lo han hecho los expedi-
dores (ver pfg. 41) corren el serio peligro de perder la posicidn de
relevancia que hasta el momento han mantenido. De hecho, empresas sub-
sidiarias de los expedidores norteamericanos y otras organizadas se-
gin ese concepto, han comenzado a desarrollarse en la plaza argenti-
na llenando el vacfo existente y extendiendo cada vez mds su campo de
actividad.~

Finalmente'en el drea de los serviciocs auxiliares de la exportacidn
las empresas argentinas disponen de un conjunto de publicaciones es-
pecializadas en comercio exterior gue cubren la informacién de coyun~
tura en la materia., La mds antigua, por ejemplo, tiens doce afios de

existencia y una tirada que alcanza los 8000 ejemplares.-

Lo Consorgios.

Fl primer ejemplo que daremos es un consorcio formado en 1968 por
slete empresas argentinas productoras de vinos.-

~ Caracterizacidn: en la actualidad sblo quedan en el con=—

sorcio einco firmas. De ellas, tres estdn especializadas en los vi-
nos de mesa., En conjunto estas tres firmas abastecen entre el 20% y
el 25% del consumo de vinos de mesa de Cepital Federal y alrededores.
Las dos restantes proveen basicamente vinos finos. La mayor de les
firmas tiene una capacidad de bodega de 280 millones de litros. La

menor alcanza los cince miiloneg., La propiedad del consorcio se dis-
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tribuye entre Jus vinee boizses y un hombre de negocios, tambiédn ar-
gentino, que did la ides original y organizd la firma en su primer
etapa o~

~ Forma legal: el consorcio estd organizado como una sociedad
andnima gozando de los beneficios comunes a todo exportador, pussto
que en la actualided, puestra legislacién no estimula especislmente
las sociedades de exportacidn. Una copia de su estatuto puede leerse
en el anexo 5.

~ Organigrema: la dotacidn personal, contando a partir de ge—
rencis general, asciende a 17 personas. Estdn organizadas segin el ore
ganigrama expuesto en el gréfico sipuiente:

|Accionistas!

|Directorio)
N N
'Director Delegado

|Gerente Generii

JORU . 1 1
[Gerente Operacionzsl |Gerents Comercial)} |Contaduris

El directorio tiene ocho miembros distribufdos de la siguiente mane-

re:

5 vocales, uno por cada bodega
~ 1 asesor en asuntos juridices

1 s{ndice

-~ 1 suplente, que es quien promoyié el consorcio
Uno de los miembrosg asume el papel de director-delegado, dedicando el
20% de su tiempo a actuar como nexo entre el directorio y el gerente
general. la gerencia de operaciones atienae todo lo relativo a despa=
chos, embarques, trdnsito y documentacidn aduanora, La gerencia conta=
ble se ocupa de la administracidén interns, asumiendo tambidn las fun~
ciones de compras y personsl. La gerencia comercial asume la funcidn
de comercializacidn, tanto la venta propiamente dicha como las activi-
dades de promocidn e investipgacidn de mercados.=

=~ Financiacidn: ci consorcio no tiepe fines de luero: Inicial-

oif oo
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wentey lag amp. doau nagoei.ren su contribueién individual de acuerdo
con pautas tales como las posibilidades econdmicas y el potencial de
exportacidn, previendo la Tinanciacién de un periodo minimo de prueba.
Actualmente, el consorcio se autofinancia .-

- Morcados: algunos mercados demuestran apetencia por los vie
nos a granel, Nos referimos a los pa{ses del este. Otros, como EE.UU.,
Latinocamérica, Inglaterra, Suiza y las dos Alemanias muestran preferen—
cia por los vinos finos embotellados, Finaluente, Canadf se revela co-
mo un mercado mixto. Los principales embarques de jugos de uva concenw-
trados (mosto) se dirigen hacia Inglatexjra y Japdn .-

El facturado del afio 1974 se distribuyd porcentualmente entre los si-

guientes palses:

Pafses z
Inglaterra 32
EB.uU. 18
Japdn 15
Venezuela 9
Suiza 8
Checoslovaquia 8
Otros 10

160

En cusnto & la mezcla de productos, tuvo la siguiente composicidn:

Producto %
Mosto 50
Vinos embotellados 25
Vinos a granel 24
Otros 1

100

~ Estrategis comercial: precio: ante un pedido de cotizacién,

se conviene con los miembrug del consorcic un precio que satisfaga
a los productores més un aaicional para cubrir los gastos del consor=

cio.~ Producto: el consorcio ofrece una amplia gama de productos: vi-

oof ve



nos fioos (Blanee, 7o . o y uinte), vinos de mesa, jugos de uva, ex—
tractps, etc. Incluso exporta, por cuenta de tercercs y hacia Dinamsar=
ca, vinagre de manzana y de vinoe. Se han desarrollado productos espe=
cificos, para el mercado extranjero: no sélo en sus cualidades intr{p-
secas (aroma, color, acidez, etc.) sino también a nivel de envase, en
donde se han realizado disefios mfs atractivos y etiquetas en el idio=~
ma del pafs de destino. Si el vino es a granel se exporta con marca
del consorcioy aunque es embotellado en el pafs importador con el ¥ni~
co requisito de aclarar en el envase la procedencia del producto. En
el caso de los vinos finos embotellados en la Argentina se conservan
la marca de origen. La mezcla de productos se promociona por iguals.

En el caso de vinos embotellados es el cliente el que elige la marca
¥s légicamente, es la bodega elegida quien los provee, El vino a gras=
nel en cambio, es provisto por la firma que disponga del mismo. Y si
hay varias en esta situacidn 1la orden se distribuye en una base igua=

litaria.~ Canales de comercislizacidn: no se vende en paises'en donde

no hay sblidos contactos con los potenciales distribuidores. Actualw
mente, hay tres representantes nombrados en los principales pa{ses
consumidores y alrededor de una docena de agentes o promotores de ven—
ta. La tendencia es a dar una 1inea por representante., Se ha constituf-
do una sucursal, con capital exclusivamente argentino con sede en New
York, EE;UU.u Promocidn: se realizan cont{nuos viejes al exterior. Se
prefiere el contacto directo como métédo principal de promocién. Se
ban editado edemds folletos, algunos de ellos trilingles. El consor—
clo, ha participado en todas las ferias auspiciadas por el gobierno

e inclusive ha organizado echibiciones individumles en algunos pafses,

por ejemplo, Checoslovaquia .~

=- Planes de expansibn: la empresa ha facturado en 1974, por

valor de u$s 3.035.000. Este voldmen constituye el dohle de los expor—

tados en 1973 y alrededor del 90% del tolal exportado por Argenti =~
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na el afio pasado. I'n caso de recibir por parte de las autoridades
gubernamentalces ¢i Lismo apoyo que en afos anteriores, figura en
los planes del consorcio alcanzar para 1975 los 6 millones de ddla-
res de exportacidn.—

~ Fconomfa de escala: son mumerosas las ventajas derivadas de

la unién de los productores:

- ge hen conseguido mejores precios & través de la compra
conjunta de algunos insumos importados:(corcho, cdpsulas de aluminio,
etc.) y nacionales (etiquetas, envases especiales, embalajes, etc.)-

~ se han optimizado las instalaciones técnicas. Por ejemplo,
el tratamiento de frio pare los vinos exportados a granel se hace en
"pool", También pueden programarse de manera conjunta los desplaza~—
mientos internos de la flota de camlones y vagones ferroviariog.=

~ dado el voldmen logrado, no sélo se han obtenido mejores
precios pafa el transporte naviero sino que se ha justificado acon-
dici;nar especialmente las bodegas. Asf, el tratamiento con resinag
epdxicas de la superficie de los tanques del buque, ha permitido u=-
tilizar cisternas cuya capaclidad oscila entre 210,000 y 630,000 li-
tros cada una.-

~ el esfuerzo conjunto ha permitido la adquisicién de un
parque de contenedores cuya capacidad varf{a de 2000 a 25.000 litros.-

~ desde un punto de vista de comercializacidn se ha consew
guidos

. la elaboracién conjunte de estudios de mercedo.-

o un gran stock de vinos tipificados que aseguran la con-
tinuidad en el abastecimiento y la posibilidad de acceder a grandes
mercados.~

+ la posibilidad de brindar un estricto control de cali-
dad y mids estabilidad en los precios.-

. un voldmen de operaciones que justifica que el represen—
tante o agente de ventas se ewbarque en una campafiia promocional cos~
tosa.-

~ Contexto: las cutoridades del consoreio han manifestado no

vefae



contar, en la actuvl coyuatura, con el apoyo oficial suficiente en
lo que respecta & la Yijacién del valor de la divisa de exportacidn
y la politica de reintegros. Respecto al Instituto Nacional de Viti-
vinicultura, influyente organismo en la materia, han ponderado su au-
toridad en el campo del control de calidad aunque se ha sugerido que
deberfa desarrollar mds intensamente funciones prowocionales, Final~
mente, se ha considerado la experiencia del consorcio como muy posi=
tive y susceptible de ser extendida a otros sectores del comsrcio del
exportacibn.-

El segundo caso, es un consorcio de fabricantes argentinos de equi-~
pos médicos asistenciales.—

- Caracterizacidn: el .consorcio, que fué creado en 1974 por
once empresas, cuenta en la actualidad con alrededor de 50 pequefias
y medianas firmas que ocupen a mds de 3.000 personas entre personal
superior, administrativo, técnico y obrero. Sus plantas industriales
tienen en conjunto una superficie superior & 50.000 m2. y represen-
tan mds del 50% de lo producido en la Argentina en dicha actividad.
La empresa mis grande cuenta con 700 hombres y las de menor tamafio
alrededor de 10 hombres.~

= Forms legal: la idea originel de formar el consorcio tar-
dévdiez afios en cristalizar. Hybo intentos fallidos. Se pudo cons~
titufr cuando se comprendid el cardcter bdsicamente cooperative que
debfa tener la empresa. Fero la legislacidn sobre cooperativas tore
naba engorrosa la instrunentacién de la emprasa bajo esa forma., Por
un lado, las prestaciones de los bancos y demfs entidades crediti-
cias se facilitan en el caso de las sociedades.por acciones. Por el
otro, se querfa premiar también a quien contribufa con un esfuerzo
mayor de capital en la integracidn del patrimonio de la empresa. Es
por ello, que cuando los socios fundadores llegaron un acuerds, con-
certaron los diversos aportes bajo la forma de sociedad andnima. La
particularidad estd, en que se trata de una sociedad "abierta" en
tanto que se permite y estimula & los fabricantes del rubro & unir-

se al consorcic,.-
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______ i, at el consorcio cuenta con 15 personas que tra=
bajan a jornaua completa. Pero ademds, colaboran por contrato numew
rosos profesionnles especializados en planificacidén y administracidn

hospitalaria: arquitectos, médicos sanitaristas, etc. Se transcribe

en el gréfico

el organigrama corregpondientes

liccionistas)|

‘Directorio|

'“—T::::t‘ljﬁiiigg;z~]
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|Com, de Promocidn Rxt,|—
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Una simple visidén de 1a estrucutra nos da una idea del estilo de con~=
duceidn que rige la gestidn de la empresa. Michas decisiones, dado el
nimero de comisiones existentes, son precedidas de numerosos acuerdos
previos entre los integrantes de las mismas, que sin quitar eficiencia
decisional a la empress (ya veremos la evolucién de las ventas) subra—
yan el cardcter unionista de ésta organizacién. El mdximo nivel de au~
toridad estd dado por la asambleg de accionistas. Le sigue, un direc—
torio compuesto de 11 personas de las cuales 5 forman el comitd eje-
cutivo. Este, es asistido por 6 comisiones, cada una de las ocuales se
especializa en una variable comercial: precio, publicidgd, exposicio=
nes, etc. Estas comisior:s son presididas por un miembro del comité

ejecutivo. Un director s.tda como vicepresidente. Y n accionistes,

el s



- 99 -

Gus no son direcisiviy Sompora 1 Tasto de la comisién., El ndmero de
integrantes fluctia entre 4 y 20. Cada comisidén determina, segin las
necesidades, su propio calendario de reuniones. En total, hay alrededor
de 20 accionistas trabajando a este nivel a los que debe agregarse el
personal de apoyo. El presidente del consorcio sigue en el escaldn je-
rdrquico. Es la mdxima autoridad a nivel de gestidn (ver pdgbH2 ). le
sigue un vicepresidente ejecutivo, también director, con dedicacién com=
pleta y especielizado en la gestidn de comercializacién. Este dltimo
funcionario es asistido por 12 comisiones formadas por 2 a cinco accio~
nistes, directores o no. Estas, son decididamente operativas y se red-
nen para considerar asuntos tales como fijacién de precios, distribucién
de las &rdenes de compra, etc. La estructura se completa con un gerente
general que est{ especializedo en ventas; coordina, ademis, los sectores
de administracién, compras y técnica., Este dltimo sector es fundamental:
es el que estd en conocimiento del activo tecnoldgico y fabril del con=
gorcios Por lo tanto, estudia a su nivel, las demandas de los potencia~
les clientes proyectando alternativas de oferta y controlando,en caso
positivo, su implementacidn.-

- Financiacidn: el consorcio cubre sus gastos. Compra y reven~
de. Otras veces, actia por vamisidn. En algunos casos, ha financiado al
fabricante, Inicialmente, los 11 socios fundadores cubrieron, por acuer-
do de partes y sin seguir un I{ndice determinado, un afio de operaciones.~
Fn el caso de producirse utilidades, se distribuyen en funcidn al mon-
to de ventas elcanzado por €l accionista y el 40% en funcidn del capi-
tal aportado.~

- Mercados: en el afio 1974 se realizaron ventas por valor de
10 millones de délares. El nercado "natural" de la firma es Latinoame-
rica, dado que los productos del consorcio estdn desarrollados para un
sistema de consumo sgimilar sl que existe en la zona. El afio pasado la

distribucidn procentual de las ventas fué:

Pafs %
Chile 60
Uruguay 14

YN
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Bolivia 13
Peru 3
100

La gema de artfculos ofrecida es muy diversificada. Los siguientes e~
quipos bdsicos conformaron el 60% de lo facturado en 1974; esteriliza~
cién, limpieza de hospitales, telefonfa, sefializacibn, calderas, mesas
de operaciones, incubadoras para prematuros, terapia intensiva, encefa-
lograffa y aparatos de recuperacibn,=

- Estrategis comercial: Precio; es una decisién conjunta; cada

una de las comisiones operativas lo analiza para el componente de su es=
pecialidad, tomindose la decisidn final a nivel de presidente y vicepre-
sidente, Este dltimo, como ya hemos dicho, es asistido en el 4rea comer—
cial por el gerente general.- Producto: el qonsorcio vende hospitales.
Puede ser "llave en mano' o bieun, como es frecuente en este mercado, el
equipamiento completo con exclusién de la obra civil. Los equipos argen=—
tinos son bien aceptados en la zona de ALALC, debido & que no se trata
de aparatos e instalaciones muy sofisticadas destinados a una labor muy
especializada o de investigacidn, sino que se pone el énfasis en su fun—
cidn asistencial., En el caso de equipos y/o acceserios individuales se
prefiere derivar la demanda al fabricante. Eventualmente el consorcio
hace la exportacidn como un servicio. También se asegura una vez instaw
lado el hospital, el servicio de mantenimiento.-~ Canales de gomercieli=-

zacidns hasta el momento se han nombrado 4 agentes de ventas, en los

paises en que se han vendido equipos. En algunos casos, estos mismos a—
gentes realizan el servicio post~venta.- Promeeidn: el consorcio ha par=
ticipado en varias de las exposiciones que contaron con auspicio guber-
namental. También realizd er Santiago de Chile una expogicidn de 1500
metros cuadrados que contd con el patrocinio del gobierno chileno. Se
han organizado unas 10 misicnes de compfa. Se editan folletos colecti~
vos y estd en proyecto un belet{n mensual dedicado a los fabricantes y
potenciales usuarios.-

~ Planes de expansidn: los directivos del consorcio piensan lle—

Y
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gur durante el afic ev enrse & un facturado de 30 millones de délares.

Se preve una expansién hecia nuevos mercados: Ecuador, Colombis y Pas
.

DAIMA o

-~ Economias de escalat si bien se han congseguido algunss ven—

tajas en materia de transporte y compras, las mayores economf{as han
derivado del #rogram& de especializacidn implementado entre las fébri=
cas de los asociados. kEn este mismo sentido, existe un ambicloso pro=-
yecto que consiste en la ereccién de un parque industrial especializew
doe=

~ Contexto: como en el caso anterior, los directivos del con-

sorcio han sostenido la necesidad de una devaluscidn que lleve nuestra
moneda & un valor de cambio mds realista. En otro orden de cosas, se
ha sugerido la conveniencia de organizar mis sélidamente el programa
de ferias y exposicionas; No consideran necesaris, le intervencidn es=
pecifica del estado para el desarrollo de los consorcios.~

En el transcurso de nuestra investigacidn, hemos detectado proyectos
de consorcios en otros sectores industriales tales como calzado, mue-
bles y productos metaldrgicos. No obstante, por tratarse de proyectos
en desarrollo, no se ha podido obtener informacidn objetiva sobre los

mismos.~
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Vi, GONCIUSIONES.

La historia econdmica contempordnea nos ensefia que hasta alrededor de
1930, el comercio internacional fué un factor dindmico de crecimiento

no sélo en las econamfas de los pafses industrializados sino también,
aunque en menor medida, de los pafses periféricos cuyas economfas esta-
ban interrelacionsdas con las de los primeros. A partir de esa fecha, co =
menzd & cambiar sensiblemente esta situacidn. Las innovaciones tecno-
légicas, las polfticas proteccionistas, la incorporacidn de nuevos paf-
ses al comercio mundial hicieron que en 1973, ppr efemplo, la participa-
cién de las regiones en desarrollo alcanzaran apenas el 18,1% del valor
de las exportaciones mundisles. Argentina no escapé a este proceso. De
una participacidén en el comercio mundial de 2,8% en 1948 alcanzé, como
hemos visto, tan sdlo 0,6% en 1973. Hay un reletivo consenso en que cons—
tituye una férmula adecuada para enfrentar este problema, la diversifica=
cidn de la oferta exportable poniendo el énfasis en la exportacidn de pro=
ductos manufacturedos. El pafs se esfuerza en este sentido: los produc—
tos industriales nuevos que en 1966 componfan el 5,8% de la mezcla de
productos exportades, constituyeron en 1972 el 17,4%. La lentitud en el
cambio tiene muchas variables explicativas, pero una privilegiada es la
actuel estructura de la indusiria argentina. El andlisis del censo indus-
trial de 1963, nos muestra que las empresas de capitales argentinos se
encuentran bdsicamente en sectores en donde prevalecen los establecimien-
tos de menor tamesfio lo que determina, & su vez, un menor grado de profe-
sionalizecidén y una infraestructura administrativa deficiente. Es decir,
que las unidades econdmicas cuantitativamente mds numerosas no pueden
responder adecuadamente a los programas gubernsmentales en la materia:

el efecto de los ingresos transferidos al sector industrial en términos
de estimulos a la exportacién tienen un efecto multiplicador relativamen—
te débil,-

El andlisis de la experiencia de otros pafses nos permite afirmar que

mestro sistema global de e:portaciones tiene, en general, una estructu-

ra que ha incorporado las principales herramlentas de estimulo al comer~

cio exterior, pero se nota :lgunas importantes deficiencias estrecha-
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mente vinculndas: p.t- in latwo, noy se ha logrado organizar un mecanismo
dgil que evite la actual dispersidn y que actde como vinculo y efecti~
vo canal de comunicacidn, entre los sectores piblico y privado; por el
otro, el sector privado no logra realizar el potencial exportador que
actualmente posee. El Estado dispersa su esfuerzo orientador y el pare
ticular ignora sus propias posibilidades.-

Creemos, que los consoreios de exportacidn pueden colaborar en la remo=
cién de este obstéculo, Es necesario volver sobre los ejemplos vistos.
En Indis, Colombia, Israel, Brasil, etc., para producir plantas eléc-
tricas, ropa de confeccidn, miquinas herramientas, productos de madera,
ete,, el consorcio prueba sef una estrategis adecuada para acceder a
los mercados externos. Y no sélc en los paises cuyo estadio de desarro-
1llo son similares al nuestro, sino en Espaiia, Bélgica, Francie, etc.,
los pequefios y medianos empresarios también encuentran ventajoso unire
se para llevar a cabo la comercializacidn externa de sus productos.

Son numerosas las ventajas derivadas. Hemos visto, que el Estado encuen-
tre razonable atender los proyectos que le presentan los consorcios, da-
do que el conjunto de sus miembros da a la agrupacién la envergadura de
una gran empresa o corporacidn. A su vez, hemos analizado cémo a través
de la comercializacién conjunta, pequeiios empresarios han accedido &
informacién, mercados e incluso procesos industriales anteriormente
fuera de su alcance.~

Podemos capitalizar la experiencia ajena. Sabemos de la conveniencia
que el Estado intervenga no para suplantar ls iniclativa privads sino
para estimularls a través del apoyo logf{stico y el ordenamiento, con="
virtiéndose en el principal promotor del ente propuesto. Sabemos que
los problemas no son pocos. Nuestro empresario tipo, frecuentemente

un autodidacta, estd acostumbrado a valerse solo y desconf{a de las
formas cooperativas, Para enfrentar esta situacidén estén, como hemos
observado, los programas parciales de comercializacién conjunta. La
participacién en el programa gubernamental de ferias y exhibiciones,

por ejemplo, asi como las misiones comerciales llevadas a cabo en es-

aefes
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tos ltimos asfios han contriluf{do, como pocas medidas lo han hecho, a

la creacidn de ume cuuciincia grupal exportadora entre los empresarios
que intervinieron. Sin duda estas experiencias previas constituyen un
terreno apropiado para abordar la promocidén de los consorcios. Tampo-

co es suficiente la volunted de asociarse. No esperamos de una organi-
zacién que alcance sus fines por s{ misma. Habrd que disponer de perso~
nal especializado: se trata de un tipo de organizacién que implica nu=
merosas decisiones colegiadus que, como hemos analizado, requiers un es-
tilo de conduccidn diferente al de la empresa individual. Por otra par-
te, deberdn preverse dreas funcionales que en el mercado interno tal vez
no son tay relevantes, Nos referimos, por ejemplo, s las 4reas de Infor-
macidn y Promocidn. En cuanto al sistema de control, este deberd sefialar
con rapidez y eficacia los desvios de los programas fijados. Es que este
tipo de organizaciones, por su propia naturaleza, no tiene la capacidad
de absorber errores que tiene la empresa individual. Los consorcios na=~
cen, en general, a t{tulo experimental y obliga a los que intervienen

a delegar motivo por el cual €éstos son muy sensibles a la marcha de loa
mismos. Es diferents el caso de una empresa individual en donde los due~
fios racilonalizan sus propiocs errores o en donde, con frecuencia no que=~
da otra alternativa que proceder.~

Compartimos, con lag autoridades de la C.I.N.A., la idea que el medio
econémico argentino ya estd maduro para recibir el consorcio, sunque

no sabemos que sSe hayan elevado a nivel gubernamental presentaciones
concretas de proyectos de consorcios, El Estado tiene conclencia del
problema, como lo demuestran la creacién de C.0.P.Y.M.E. y las expre=
siones vertidas en el Plan nacional de desarrollo. A nivel privedo,
recientes experiencias todavia no suficilentemente difundidas, prueban

de manera sorprendente las posibilidades de estas agrupaciones. Recor-
demos como factores destacados las economias de escala logradas en ma-
teria de fuerza de ventas, uransporte y especializacidn industrial., Y
estas experiencias son adn uwds notables si se considera que ban surgi-
do esponténeamente, sin ninsuna legislacidén espec{fica que las estimm~

leo~
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Es por ello que proju.cmos e estimule los consorcios de exportacidn
en las sigulentes conulciones:

1. la creacién, a nivel gubernamental de un organismo espe~
cifico que administrard todos los programas y reglamentaciones concer—
nientes a la creacidn, dosarrollo y control de los consorcios de expor—
tacién. Dicho organismos

1.1. deberd analizar las ramas productivas potencialmente
exportadoras o aquellas, que por motivo de polftica econdmica, se quie-
ran desarrollar efectuando un diagndstico global de la misma ¥ de su o-
ferta exportabls.

1.2. procederd sl andlisis y evaluacién de los mercados in-
ternacionales correspondientes.

1.3. por dltimo, deberd convocar a los potenciales exporta-
dores para estimularlos a iuplementar un programa parcial o integrado
de comercializacién conjunta, avalado por dicho organismo.

1le4. prestaréd un conjunto de servicios destinado a facili-
tar el desarrollo de los consorcios. Ejemplo: servicios de consultas,
fuente de informacidn, salas de reupiones, etc e~

1.5, Canalizard todas las medidas de apoyo oficial a los

consorcios de exportacidn, inclufdas posibles participaciones en el
capital social.=-

1.6. Podrd utilizarse un organismo vigente y de prestiglo,
como fué en su momento el Servicio nacional de exportaciones.-

1.7. A los efectos de asegurar la cobertura de todo el pafs
se analizard la posibilidad de celebrar un convenio con el Consejo Fe-
deral de Inversiones (C.F.l.), que implementars los programas respecti-
vos a nivel provincial.~

2, La sancidn de wn cuerpo de medidas impositivas y financle=

ras que colaboren al desarrcllo de los consorcios de exportacidn:

2.1. Desgravacién impositiva, & determinarse del capital

integrado.-

2.2. Goce autc.dtico de todo beneficio impositive.o finan-
ciero de cardcter general, relacionado con la actividad exportadora.-

2.3+ Subsidio .i¢ un porcentaje, & determinarse, de los gas-

VS
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Los promocicuales wluswusdos . ol exterlor con motivo de exportacio-
nes realizadas. Ejemplo: publicidad, viajes, etc.~

204+ Apertura de una 1{nea de créditos destinade a finan-
ciar inversiones en el extranjero de locales de venta, depdsitos y/o
servicios de mantenimiento para la comercializacidn de productos ar—
gentinos.~

2.5. Dicha 1fineca se hard extensive a inversiones en equiw
pos y/o maquinarias, propiedad del consoroio y pera ser introducidas
en el pafs, que tengan por objeto exclusivo la produccién de bienes de
exportacidn.-

3. Los consorcios de exportacidn estardn sujetos & las siguien-
tes condiciones:

3.1. Adoptar ls forma de sociedades andnimas.-—

3,2, Ser constitufdos por aquellas empresas industriales
que, de acuerdo con lo que en su momento se tipifique, sean caracteri-~
zadas como pequefias o medianag.—

3.3. F1 objeto societario podrd inclufr la importacién de
artfculos extranjeros para su posterior comercializacidn em el pafs
siempre que el voldmen de importaciones mantenga una proporcidn, a de=
terminarse, con el de exportaciones.-

3.4. También podrén, con restricciones similares al caso
anterior, proceder a la prestacién de servicios relacionados con la
exportacidn a los efectos de optimizar el uso del activo societario.-

4+ El organismo propuesto en el punto 1, deberd impulsar el
desarrollo entre los pafscs latinoamericanos, de una accidn concerte=
da en materia de consorcios de exportecidn, a los efectos de colabo-
rar en la integracidn de los respectivos pafses a nivel de comercio
exterior .-
El progrema propuesto no pretende ser exhasustivo, En caso de imple=
mentarse, serd necesario sxponerlo de menera mis detallada y algunos
ajustes deberdn ser introducidos.- Pero creemos que el mismo consti-

tuye una sdlida base par: instrumentar los consorcios de exportacién,
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preparando el terrzuo pava (ae 8utos, se conviertan en una alternati-
va organizacional auecuada, para enfrentar las condiciones macrosconb-
micas que caracterizan el comportamiento de muestro sector externo en

el marco del ¢amercio mundial,-

eefos
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mente vinculndas: p.t- in latwo, noy se ha logrado organizar un mecanismo
dgil que evite la actual dispersidn y que actde como vinculo y efecti~
vo canal de comunicacidn, entre los sectores piblico y privado; por el
otro, el sector privado no logra realizar el potencial exportador que
actualmente posee. El Estado dispersa su esfuerzo orientador y el pare
ticular ignora sus propias posibilidades.-

Creemos, que los consoreios de exportacidn pueden colaborar en la remo=
cién de este obstéculo, Es necesario volver sobre los ejemplos vistos.
En Indis, Colombia, Israel, Brasil, etc., para producir plantas eléc-
tricas, ropa de confeccidn, miquinas herramientas, productos de madera,
ete,, el consorcio prueba sef una estrategis adecuada para acceder a
los mercados externos. Y no sélc en los paises cuyo estadio de desarro-
1llo son similares al nuestro, sino en Espaiia, Bélgica, Francie, etc.,
los pequefios y medianos empresarios también encuentran ventajoso unire
se para llevar a cabo la comercializacidn externa de sus productos.

Son numerosas las ventajas derivadas. Hemos visto, que el Estado encuen-
tre razonable atender los proyectos que le presentan los consorcios, da-
do que el conjunto de sus miembros da a la agrupacién la envergadura de
una gran empresa o corporacidn. A su vez, hemos analizado cémo a través
de la comercializacién conjunta, pequeiios empresarios han accedido &
informacién, mercados e incluso procesos industriales anteriormente
fuera de su alcance.~

Podemos capitalizar la experiencia ajena. Sabemos de la conveniencia
que el Estado intervenga no para suplantar ls iniclativa privads sino
para estimularls a través del apoyo logf{stico y el ordenamiento, con="
virtiéndose en el principal promotor del ente propuesto. Sabemos que
los problemas no son pocos. Nuestro empresario tipo, frecuentemente

un autodidacta, estd acostumbrado a valerse solo y desconf{a de las
formas cooperativas, Para enfrentar esta situacidén estén, como hemos
observado, los programas parciales de comercializacién conjunta. La
participacién en el programa gubernamental de ferias y exhibiciones,

por ejemplo, asi como las misiones comerciales llevadas a cabo en es-

aefes



- 104 -

tos ltimos asfios han contriluf{do, como pocas medidas lo han hecho, a

la creacidn de ume cuuciincia grupal exportadora entre los empresarios
que intervinieron. Sin duda estas experiencias previas constituyen un
terreno apropiado para abordar la promocidén de los consorcios. Tampo-

co es suficiente la volunted de asociarse. No esperamos de una organi-
zacién que alcance sus fines por s{ misma. Habrd que disponer de perso~
nal especializado: se trata de un tipo de organizacién que implica nu=
merosas decisiones colegiadus que, como hemos analizado, requiers un es-
tilo de conduccidn diferente al de la empresa individual. Por otra par-
te, deberdn preverse dreas funcionales que en el mercado interno tal vez
no son tay relevantes, Nos referimos, por ejemplo, s las 4reas de Infor-
macidn y Promocidn. En cuanto al sistema de control, este deberd sefialar
con rapidez y eficacia los desvios de los programas fijados. Es que este
tipo de organizaciones, por su propia naturaleza, no tiene la capacidad
de absorber errores que tiene la empresa individual. Los consorcios na=~
cen, en general, a t{tulo experimental y obliga a los que intervienen

a delegar motivo por el cual €éstos son muy sensibles a la marcha de loa
mismos. Es diferents el caso de una empresa individual en donde los due~
fios racilonalizan sus propiocs errores o en donde, con frecuencia no que=~
da otra alternativa que proceder.~

Compartimos, con lag autoridades de la C.I.N.A., la idea que el medio
econémico argentino ya estd maduro para recibir el consorcio, sunque

no sabemos que sSe hayan elevado a nivel gubernamental presentaciones
concretas de proyectos de consorcios, El Estado tiene conclencia del
problema, como lo demuestran la creacién de C.0.P.Y.M.E. y las expre=
siones vertidas en el Plan nacional de desarrollo. A nivel privedo,
recientes experiencias todavia no suficilentemente difundidas, prueban

de manera sorprendente las posibilidades de estas agrupaciones. Recor-
demos como factores destacados las economias de escala logradas en ma-
teria de fuerza de ventas, uransporte y especializacidn industrial., Y
estas experiencias son adn uwds notables si se considera que ban surgi-
do esponténeamente, sin ninsuna legislacidén espec{fica que las estimm~

leo~
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Es por ello que proju.cmos e estimule los consorcios de exportacidn
en las sigulentes conulciones:

1. la creacién, a nivel gubernamental de un organismo espe~
cifico que administrard todos los programas y reglamentaciones concer—
nientes a la creacidn, dosarrollo y control de los consorcios de expor—
tacién. Dicho organismos

1.1. deberd analizar las ramas productivas potencialmente
exportadoras o aquellas, que por motivo de polftica econdmica, se quie-
ran desarrollar efectuando un diagndstico global de la misma ¥ de su o-
ferta exportabls.

1.2. procederd sl andlisis y evaluacién de los mercados in-
ternacionales correspondientes.

1.3. por dltimo, deberd convocar a los potenciales exporta-
dores para estimularlos a iuplementar un programa parcial o integrado
de comercializacién conjunta, avalado por dicho organismo.

1le4. prestaréd un conjunto de servicios destinado a facili-
tar el desarrollo de los consorcios. Ejemplo: servicios de consultas,
fuente de informacidn, salas de reupiones, etc e~

1.5, Canalizard todas las medidas de apoyo oficial a los

consorcios de exportacidn, inclufdas posibles participaciones en el
capital social.=-

1.6. Podrd utilizarse un organismo vigente y de prestiglo,
como fué en su momento el Servicio nacional de exportaciones.-

1.7. A los efectos de asegurar la cobertura de todo el pafs
se analizard la posibilidad de celebrar un convenio con el Consejo Fe-
deral de Inversiones (C.F.l.), que implementars los programas respecti-
vos a nivel provincial.~

2, La sancidn de wn cuerpo de medidas impositivas y financle=

ras que colaboren al desarrcllo de los consorcios de exportacidn:

2.1. Desgravacién impositiva, & determinarse del capital

integrado.-

2.2. Goce autc.dtico de todo beneficio impositive.o finan-
ciero de cardcter general, relacionado con la actividad exportadora.-

2.3+ Subsidio .i¢ un porcentaje, & determinarse, de los gas-

VS
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Los promocicuales wluswusdos . ol exterlor con motivo de exportacio-
nes realizadas. Ejemplo: publicidad, viajes, etc.~

204+ Apertura de una 1{nea de créditos destinade a finan-
ciar inversiones en el extranjero de locales de venta, depdsitos y/o
servicios de mantenimiento para la comercializacidn de productos ar—
gentinos.~

2.5. Dicha 1fineca se hard extensive a inversiones en equiw
pos y/o maquinarias, propiedad del consoroio y pera ser introducidas
en el pafs, que tengan por objeto exclusivo la produccién de bienes de
exportacidn.-

3. Los consorcios de exportacidn estardn sujetos & las siguien-
tes condiciones:

3.1. Adoptar ls forma de sociedades andnimas.-—

3,2, Ser constitufdos por aquellas empresas industriales
que, de acuerdo con lo que en su momento se tipifique, sean caracteri-~
zadas como pequefias o medianag.—

3.3. F1 objeto societario podrd inclufr la importacién de
artfculos extranjeros para su posterior comercializacidn em el pafs
siempre que el voldmen de importaciones mantenga una proporcidn, a de=
terminarse, con el de exportaciones.-

3.4. También podrén, con restricciones similares al caso
anterior, proceder a la prestacién de servicios relacionados con la
exportacidn a los efectos de optimizar el uso del activo societario.-

4+ El organismo propuesto en el punto 1, deberd impulsar el
desarrollo entre los pafscs latinoamericanos, de una accidn concerte=
da en materia de consorcios de exportecidn, a los efectos de colabo-
rar en la integracidn de los respectivos pafses a nivel de comercio
exterior .-
El progrema propuesto no pretende ser exhasustivo, En caso de imple=
mentarse, serd necesario sxponerlo de menera mis detallada y algunos
ajustes deberdn ser introducidos.- Pero creemos que el mismo consti-

tuye una sdlida base par: instrumentar los consorcios de exportacién,
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preparando el terrzuo pava (ae 8utos, se conviertan en una alternati-
va organizacional auecuada, para enfrentar las condiciones macrosconb-
micas que caracterizan el comportamiento de muestro sector externo en

el marco del ¢amercio mundial,-

eefos
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ANEXO 1: distribucidn de las exportaciones mundiales por principales re-
giones, 1960, 1905, 173 (en miliares de millones de ddlares

F.0.8. y en porcentajes de las exportaciones mundiales)

Deatino Regiones Indus- Reglones en de- Pafses del kste Total mundial
triales sarrollo
Ario
Valor % Valor %  Valor % Valor %
rigen
1960 54,43 42,5 20,93 16,3 2,89 253 81,80 63,8
1965 87,61 46,9 25,53 13,7 4,70 2,5 123,09 65,9
1966 G14y42 47,8 28,0L 13,8 5,61 2,8 135,95 66,8
legiones 1967 103,57 48,3 25,33 13,2 6,02 2,8 143,31 66,9
ndustriales 1968 117,90 49,3 31,71 13,3 6,34 2,7 161,51 67,5
1969 138,42 50,7 35,01 12,8 6,95 245 186,43 68,3
1970 160,59 51,5 39,93 12,8 8,16 2,6 215,84 69,2
1971 180,63 51,7 44,16 12,8 8,88 2,5 41,58 69,3
1972 247,87 52,5 56,13 12,1 11,74 2,8 286,95 69,2
1973 293,00 51,7 69,70 12,3 17,80 3,2 391,10 69,0
1960 19,4 15,0 6,26 4y9 1,23 1,0 27445 21,4
1965 25,41 13,6 7,73 4yl 2541 1,3 36,43 19,5
1966 21,38 13,4 8,04 3,9 2,36 1,2 38,63 19,0
legiones 1967 28,66 13,4 8,21 3,8 2,17 1,0 39,98 18,7
:n desarrollo 1968 31,93 13,4 9,13 3,8 2,27 0,9 4y 35 18,5
1969 35545 13,0 10,32 3,8 2,64 1,0 49,52 18,1
1970 39,91 12,8 11,09 3,6 3,15 1,0 55545 17,8
1971 46,16 13,2 12,51 3,6 3,23 0,9 63,01 18,0
1972 55,43 1344 14,54 3,5 3,46 0,8 Thy65 18,0
1973 75440 13,3 19,90 355 5540 1,0 102,50 18,1
1960 2,79 2,2 1,34 1,0 10,85 8,5 15,02 11,7
1965 4y65 255 3,21 1,7 13,82 Tyd 21,73 11,6
1966 5,58 2,7 3,62 1,8 13,9 6,9 23,20 11,4
pafses del 1967 5,90 2,8 3,80 1,8 15,14 7,1 24,589 11,6
Este 1968 6,18 2,6 4,05 1,7 16,69 7,0 26,98 11,3
1969 6,96 2,5 4,58 1,7 18,14 6,6 29,74 10,9
1970 7,74 2,5 5,14 1,6 19,95 6,4 32,89 10,5
1971 8,72 2,5 5,25 1,5 21,88 6,3 35,92 10,3
1972 10,29 2,5 5,96 144 26,24 6,3 42,57 10,3
1973 15,70 2,8 8,70 1,5 32,90 5,8 57440 10,1
1960 79,32 61,9 29,18 22,8 15,15 11,8 128,20 100,0
1965 121,63 65,2 37,30 20,0 21,26 11,4 186,70 100,0
1966 134,75 66,2 40,68 20,0 22,08 10,8 203,60 100,0
Total 1967 142,53 66,5 41,56 19,4 23,59 11,0 214,40 100,0
Mundial 1968 160,78 67,2 46,03 19,2 25,53 10,7 239,30 100,0
1969 186,25 68,2 51,16 18,7 27,97 10,2 272,90 100,0
1970 213,87 68,5 57,63 18,5 31,60 10,1 312,00 100,0
1971 241,31 69,1 64,37 18,4 34,31 9,8 349,40  100,0
1972 291,07 70,2 72,70 17,5 41,77 10,1 414,70  100,0
1973 395,20 69,7 101,30 17,9 56,70 10,0 566,70  100,0

Fuente: Press Release, GATT, ONU, Ginebra, Suiza, 4=9«74.-
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MO 2: sfntesis Jo ulguios cuadrcs del informe "El desarrollo ine

dustrisl en la Argentina%, Subsecretarfa de Desarrollo, Bue-

nos Alres, Argentinay 1974 .~

Cuadro 1: distribucién del valor de produccidn de cada grado de concen=

tracin econdmica por tamafio de los establecimientos (en %).-

Tamafio de los establecimientos segin personal ocupado

Concentracidn

0=-10 11 = 50 51 = 100 101~300 300 Total,
Alta 4s2 937 8,8 17,8 5955  100,0
Mediana 14y5 2556 Liy8 28,2 16,9  100,0
Baja 43,3 31,5 955 10,1 556 100,0
Subtotal 12,8 16,8 10,3 18,9 41,2 100,0
Resto 32,3 32,8 15,9 12,7 653 100,0
Total 13,5 17,3 10,4 18,7 40,1 100,0

Cuadro 2; distritueién del personal ocupado de cada grado de concen—

tracibn econdmica por tamaiio de los establecimientos (en %) .~

Tamafio de lcs establecimientos segin personal ocupado .

Concentracidn
0=10 11 =56 51 = 100 101 = 300 300  Total

Alta 11,8 12,0 8,0 16,9 51,3  100,0
Mediana 2245 26,2 13,9 21,8 15,6  100,0
Baja 5643 25,0 6,7 7,5 4y5  100,0
Subtotal 28,6 19,4 8,9 15,0 28,1  109,0
Resto 48,6 21,9 10,4 7,5 5,6 100,0
Total 29,8 19,9 9,0 14,5 26,7  100,0
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Guadro 3: proporcidi: .s los "Propietarios, socios activos y miembros

doe ia familia®

de dos “Dicecteres, ejecutivos, gerentes, profesio-

nales y téenicos" sobre la suma de ambos estratos por tamafio de log esw—

tablecimientos y grados de concentracidn .-

Concentracidn
Alta EI
EIX
Mediana EI
EII
Baja EI
EXT
Total EI
EII

Tamafio de los establecimientos segdn personal ocupado

0~ 10 11 - 50 51 = 100  101~300 300 Total
97,2 58,8 21,6 9,6 0,2 63,8
2,8 41,2 8 44 90,4 99,8 36,2
95,5 62,7 18,0 LT 1,6 ThoyT
Ly5 37,3 82,0 95,3 9844 25,2
98,4 78,0 33,3 8,5 Lyl g2
1,6 22,0 66,7 91,5 95,9 5,8
9747 68,7 22,8 7,8 0,6 82,7
2,3 31,3 7742 92,2 99,54 17,3

Cuadro roporcidn de los "Empleados administrativos" sobre el total
p

del personal ocupado por tawsfio de estableclmientos y grado de concenw~

tracidn.~

Concentracidn

Tamafio de los establecimientos segin personal ocupado

0=-10 11 = 50 51 - 100  101~300 300 Total
2,3 846 10,9 10,8 12,0 10,2
3,3 8,0 10,8 15,0 VAV 9,8
1,6 6,7 7,5 9,8 10,1 4y3
2,0 7,6 10,1 12,0 12,2 8,2
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ANEXO 3: modelo de prerentacién de un estudio de mercado internacional .-

I)_ESTURIO POR PAISES

Parte I: Informacidn general

1. El_pafs y su poblacidn

1.1. Geograffs econdmica
i) Superficie
ii) Poblacidn {grupos definidos por su raza, religidén, densidad,
ingresos, grado de instruccidn, distribucién por edad y por
sexo, {ndice medio anual de crecimiento)
1i1) Idiomas (oficial, de negocios, otros idiomas locales)
iv) Regiones y principales centros comercizles e industriales
(nombres y densicad de concentracidn)

v) Geograffes y clims (latitud y longitud, naturaleza del terreno,
temperaturas diariss medias, m{ximas y mfnimas, precipitacio—
nes atmosféricas, bumedad)

1.2, Forma y naturaleza de gobierno

1) Constitucién (mounsrquie, federacidn, repiblica, ete.)

ii) Poderes del gobierno central y de las autoridades regionales
1i4) Clima politico

iv) Polftica econdmica y social

2. Datos econdmicos bdsicos

201+ Indices econdmicos
1) Moneda nacional, tipos de cambio y estabilidad
ii) Belanza de pagos, reservas de moneda extranjera, situacidn
de la deuda piblica
ii1) Producto nacional hbruto
iv) Ingreso nacional y por habitante
v) Indices de precios de consumo y al por mayor
2e2. Estructura actual d» la economfa

i) Distribueidn por sectores del producto interno bruto al cos=
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to vizentc o los ivetores
ii) Distritucion del empleo
111) Capacidad y naturaleza de los sectores industrisles que tiew
nen interés comercial para su propio pafs, por ejemplo, pro-
duccidn agricola, forestal, pesca, ganaderfa, minerfa, indus—
tria de pfoductos alimenticios, industris automovilistica,
construceién, servicios piblicos .-
2.3+ Planes de desarrollo econdmico
i) Periodo que abarcan y créditos asignados
ii) Importe y aumento previsto de los créditos asignados por sec—
tor
244e Polftica de inversiones en el extranjero

2.5¢ Créditos presupuestarios

3. Medios de transporte y de comunicacién

3l Mar
i) Principales puertos e instalaciones portuarias
ii) Servicios de navegacidn (procedentes de su pafls)
3424 Alre
1) Aeropuertos utilizados por el trdfico internacional
1i) Aeropuertos utilizados por el trdfico del interior
11i) Tomelaje anual para cads categorfa de mercancfas
iv) Servicios de mercanc{as (procedentes de su pafs)
3.3+ Carretera
i) Eitensién en kildmetros o en millas de las rutas de transpor~
te principales
ii) Vehfculos: automdviles, autobuses, camiones
3s4he Ferrocarril
i) Extensién de 1la rad en kildmetros o en millas; ancho de trocha

1i) Tonelaje de mercaacias transportadas
4. Datos sobre el comercio e cterior (para un perfodo de tres a cinco afigs)

4ol Comercio exterior tucal
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i) Exportasioues u iwpartacionss totales
i1) Bulanzz comercisl
1i1) Desglose de las importacionss por fuentes de financiamiento
(liquidaciones en divisas, ayuds, otras importaciones)
4Le2s Principales productos exportados
1) Productos y valor\
i1) Pafses de destino y valor
4o3e Principales productos importados
i) Productos y valor
ii) Pafses abastecedoces y valor
4olo Comercio con su propio pais
i) Importaciones

i1) Exportaciones

Parte II: Acceso al mercado

1, Polftica general de importacidn

1,1, Pafs miembro de una unidn aduanera o de una zona de libre co-
mercio del GATT, etc.

1.2, Relaciones comerciales espaciales

2+ Licencias de importacidn

2¢le Clages de licencias
242 Base sobre la gue se¢ otorgan las licencias a los importadores

2.3. Procedinientos del ctorgamiento de licencias

3, Régimen de derechos de inportacidn

3.1, Sistena de clasificecidn (NAB, etec.)
3.2, [ipos de derechos arancelarios
3,30 Base de la imposicién de derechos

3e4s Bagse de las modificiciones de los derechos arancelarios

4o Disposiciones adumneras especialeg

4ele Disposiciones preliwinares que regulen le clasificacidn aduaners
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7. Controveraias, arhitraje y cobro de oréditos

B, MStodos y wmedics 1 iacipales de promocidn de las ventas

Anexos itiles

Normas utilizadas, pesos y medidas, caracter{sticas de la corriente
eléctrica

Principales industrias manufactureras y su produccién

Organizaciones industrisles y comerciales

Medlos de propaganda y publicidad

Asesores industriales y comerciales especializados en estudios de mer-
cados, promocibn, publicidad

Firmas principales de importacidn

Bancos principales

Compaiifas principales de navegacidn

Fmpresas de transporte derec internacional

Ministerios y departementos gubernamentales pertinentes y sus funciones
Organismos de planificacién, desarrcllo y otros servicios de compras

Zonas de libre comercio

11) ESTUDIQ POR PRODUGTOS

A. Resimen y conclusiones
1. Definieidn del producito estudiado

= A determinar, mediante la mumeraciln de la NAB o de la CUCI, y
también segdn la clauificacidén local y la del propio pafs si es
diferente, con una explicacidn literal minuciosa

2. Objetivos y alecance dol estudio
3. Dimensiones y desarroilo del mercado
=~ Importancie y desarcollo de las importaciones y del consumo
de los productos de que se trata: tendencias y proyecciones
4+ Acceso
- Resimen de los aranceles, contingentes y demds obstdculos
- Indicacién de la inportancia que revisten para la posicién com=

petitiva de su pafs
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5. Posibilidades a voito v n large plazo, perspectivas y proble~
mas pars los caporiadores de su pafs
- Determinacién de los tipos de productos de mayor porvenir
~ Resdmen de los aspectos vigorosos o débiles que caracterizan
la posicibn competitiva de los mismos, con respecto a las dew
mds importaciones y & los productos de fabricacidn nacional
6. Recomendaciones acercs de intervencidn
= Por parte del gobierno

« Por parte de log fabricantes y de los exportadores

B. Importiaciones
1. Estad{sticas {(cuadro)

- Ipportaciones totales, del propic pafs y de distintos abastece=
dores principales, vorrespondientes & los cinco §ltimos afios,
en funcién de la cantidad y del valor

=~ Cambios porcentuales de que ha sido objeto cada categoria duran=
te el periodo quinquenal

- Valores unitarios medios (el valor dividido por la cantidad),
si son signifieativos

=~ Anotacidén de cuslquler cambio del sistems de registro; clave de
la conversidn en valores constantes; bases de los valores (CIF,
ete.)

2. Interpretacidn

~ Tendencias que no estdn relacionadas con los datos anteriores

~ Significacidn de las estadfsticas y tendencias en relacidn con

determinados productos de interés

G. Produccidn nscional

1. Estadfsticas (Cuadro)
~ Estad{sticas de la produccién anual correspondientes a los cinco
dltimos afios, en funcidn de la cantidad y del valor
2, Configuracidn de la industria

« Principales centros de produccidn
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~ Distintos proluctores importantes y su participacidn en el merw
cads Arddyuese vodo conirol o afiliaciones extranjeros de im=
portancia
- Tendencias significutivas de la estructura industrial, como los
consorcios, la integracidn vertical
3. Procesos de producciu
=~ Describanse si influyen en la situacidn competitiva
4o Factores de insumo de la produccién
= Fuentes y disponibilidad de materias primas, plezas y componen-
tes, mano de obra, transporte
~ Costos de esos factores con respecto a los proplos costos de
produccién de su pais. Anote cualquier subvencidén directa o in-
directa
5. Planes futuros de produccidn
~ Proyectos de expansién de la produccidn
- Planes concretos a corto y a largo plazo
-~ Pormenores sobre proyectos concretos, importantes
« Planeg naclonales de autosuficiencla o tendencias en esa direc-

cidn

D. Exportaciones del pafs objetivo

1, Estadisticas {(cuadro)
- Exportacidn anual durante los cinco dltimos afics, la total y
la correspondiente « cada uno de los principales pafses de desw
tino, en funcidn del voldmen y del valor
= Cambios del sistems de registro; clave de la conversidén en valo=
res constantes; bases de los valores
2, Interpretacidn
«~ Tendencias gue no sc evidencian en las cifras
~ Funcién de las reexportaciones
3. Consecuenclas para el mercado
~ Relacidn entre exportaciones e importaciones, inclusive la di-

ferenciacidn del pruducto entre las importaciones y las exporta—
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clones y otiw., factires, camo la proximidad de los mercados y
las rebucioncs comercliales o econdmicas especiales
~ Pergpectivas para las exportaciones y efectos probables que las
tendencias proyectadas ejercerdn en el panoramsa naclonel de la
oferta y de la demanda
4e Incentivos
~ Incentivos adecuados para la promocidn de las exportaciones,

subvenciones de los precios de exportacidn, etc.

E. Gonsumo
1. Estadfsticas (cuadro)

= F1 "consumo" (la produccidn mds las importaciones menos las ex-
portaciones) y mfs o menos los cambios de los niveles de las e~
xistencias, segin su importancia, correspondiente a los cinco
{timos efios y, de ser posible, en funcibdn tanto de la cantidad
como del valor

~ Tipo de crecimientc medio amual

- Porcentajes del corsumo correspondiente & la produceidn nacio=
nal y a las importzciones para el ltimo afio y cinco afios atrds

~ Tendencias crecientes del consumo futuro (las mejores estimacio-
nes disponibles)

2+ Previsiones

~ Factores principalus que afectardn la tendencia creciente del
consuwo, comoy por ejemplo, la importancia y el sumento de la
poblacidn y de los ingresos por habitante, la introduccidn de
productos suceddnevs en el mercado, los ritmos de desarrollo
de las industrias de los usuarios (para los productos industria-
les), las restriccionss de créditos y demds polfticas oficiales,
los cambios de la woda y el gusto, 165 progresos tecnoldégicos,

la saturacidn del ilercado, los plenes de desarrollo, etc.

F. Acceso al mercado
(En los estudios por psfses, ha de disponerse de la informacidn bdw

sica general que estariu comprendida en las ribricas enumeradas a
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continuacidn y que peiria adjuntarse al estudio del producto.

A tsle conpocio, la oocuwntacidén podria entonces concentrarse

en los datos y las consecuencias especiales para los productos

dados)

Relaciones y acuerdos comerciales especlales

- Descripeidn de cualguier acuerdo o relacidén especial con otros
pafses que influird en el comercio del producto, como por ejem-
plo, la participacidén en una unién aduanera o en una zona de li-
bre comercio, en lu Commonwealth o en uniores de territorios aw
sociados, acuerdos preferenciales multilaterales, como el SGP
(Sistena Generalizudo de Preferencias), acuerdos comerciales
bilateraleg, eic.

- Factores polfticos que podrfan influfr en el comercio con su
pals

- Otros arreglos o consgideracionea, piblicos o privados que pu~
diesen favorecer a los exportadores de otros pafses mds que a los
del propio pals

Polfticas comerciales bdsicas

~ Consideraciones generales de polftica comercial o evolucidn
prevista que pudieran modificar las perspectivas del producto

en el mercado, como las dificultades de la balanza de pagos

3, Restricciones cuantitativas a la importacién

- Contingentes de importacidn globales, regionales o bilaterales
pertinentes. Descripcidn de los mismos, criterios para su asige
nacidén {actuacidn pasada del importador, ruevas importaciones,
etc.) ¥ para su distribucidn (no discriminatorie, discriminato-
ria, ete.) y exposicién concreta dela manera en que se aplican
& las importaciones de los productos interesados de su pafs

~ Restricciones especiales relativas a la raturaleza del produce
to (por ejemplo, wedicamentos, armas de fuego)

- Posibilidades de uxportacidn ajenas al sistema de contingentes

y licencias, como por ejemplo, las compras del gobierno
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- Requisitos y procedimientos (en detalle) para obtener licen=-
cias, cuando sea apropiado, y cualquier cambio previsto. Abdr-
quese ol perfodo de validez, la prérroga, el valor de las liw
cencias otorgadas. C{tese a la autoridad administrativae compe-
tente y, cuando convenga, adjintese una liste de los importado-
res autorizados.

5. Derechos de aduana

- Sistemﬁ arancelario, Descripcidn de ciertos aspectos como la
clasificacidn (CUCI, NAB, etc.) y su aplicacién a los produc-
tos correspondiente;; bases de evaluacidn; documentos necesa-
rios; caracter{sticas especiales, como contingentes arancela=
rios, devolucién de derechos aduaneros, entrada reglamentada,
etc.

- Aranceles especiales y otros impuestos a la importacidén para
los productos de qus se trata, que se aplican a las importacio=
nes procedentes de su pels y de otros paises abastecedores. Ha~
ga constar concretamente cuslquier tratamiento preferencisl de
que sea objeto el piroducto de que se trata, en virtud del GATT,
de sistemas preferenciales para los artficulos de los pafses en
desarrollo, de la purticipacidn en una unién advuenera, una zona
de libre comercio, utc., tal como se describe en el punto 1.

«~ Cambios previstos o revisiones venideras

~ Digposiciones especiales para miestras o material publicitario

- Posibilidades de importacién en franquicia, como puertos fran-
cos o zoras comerciules, almacenes de depbsito, exenciones eg=
peciales

6. Otras reglamentaciones (descripeidn y documentacidén anexa)

- Control de divisas y procedimientos conexos que se apliquen, con
excepcidn de la concesidén de licencias, como controles de reme-
sas, problemas de las convertibilidad de la moneda, sistemas de
depbsito de importacidn y de compensaciones

~ Reglamentaciones cuierciales o antidumping, precio m{nimo, com=

oo/ en



peteseia dusieat, jricticas comerciales restrictivas, etc.

= Reguisivos, wormas y procedimientos pertinentes, reiativos a
la sanidad, a la seguridad y a la obtencién de certificados,
etc,

~ Requisitos en materia de marcado, embalaje, y rotulade (pue-
den indicarse en las secciones 1.1 ¥y 1.24)

- Otros requisitos tdenicos, procedimientos de comprobacién, nor=-
mas impuestas por la ley, sistemas de clasificacidn, etc., y

métodos de aprobacidn

Consideraciones scibre patentes y derechos de reproduccidn

7. Resefia de todos los documentos exigidos

Go Anflisis de la demanda

l. Principales tipos y calidades que se compran
- Descripcidn, mediante las especificaciones comercimles si es
posible y otras caracter{sticas pertinentes, como la calidad,
la clasificacidn, los tamaﬁos,ylos colores, el estilo, el di-
sefio, la gama o seleccidn de los materiales, las tolerencias,
la eficacia, las caracter{sticas en cuanto a la energia eléc-
trica, etc,
~ Marcas dominantes. Nowbres. Participacidn en el mercado, razo=
nes de su éxito. Envio de documentacidén y muestras si es posi-
ble
- Comparaciones entre la naturaleza (calidad, tipo, etc.) de los
productos iumportados y la de los de produccidn nacional
~ Usos y costumbres relacionados con el producto
2. Caracteristicas del consumidor o usuario
- Para los productos de consumo, describir los principales sece
tores del mercado en funcidén de las zonas y la concentracidn
geogréficas, los ingresos, la edad, los antecedentes racialss o
culturales, el sexo, la educacidn, la categoria profesional, la
clase social, las costumbres en materia de compra, etc,

=~ Para los productos industriales, identificar las industrias de

eeleo
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los usuarivs y la propereién de las compras que corresponde a
cHda W <o tllas, us{ como los compradores principales dentro
de cada uno de los sectores industiriales mds importantes. In-
dicar los nombres y las direcciones, las ventas y el activo,
el 1imite de crédito concesible, etc,

~ 81 el kstado es un comprador importante del producto, determi-
nar cudl es el organismo encargado de las compras en particu-
lar y explicar los procedimientos de compra y licitacién

~ Deseribir el merctdo o establecimientos pdblicos; determinar
e los compradores importantes de la industria hotelera, los
hospitales, las escuelas y otras instituclones

~ Indicar cudles son los principales sectores del mercado que el
propio pafs deberia tener en vista para desplegar su actividad
comercializadora

3. Actitudes dsl usuario y del remo comercial

- kxaminar las actiludes de los consumidores o de los comprado-
res industriales, minoristas, mayoristas, importadores, etc.,
respecto de los productos y de los abastecedores del mercado,
en la medida en que influyen en las perspectivas que se ofre=
cen al propio pais, para introducirse en el mercado o acrecen=
tar su participacién en el mismo. Hacer referencia a ciertos
factores cowo fijucidén de precios; especificaciones, calidad
y eficacia; clase, modelo, gustos y preferencias; variedades
del producto; prerferencias en cuanto a la procedencia; actitu-
des con respecto a las importacilones en general; plazos'de en-
trega; serviclos; disponibilidad de piezas de repuesto

Lo Posicién competitiva para con otros importadores

- Comparar‘los prodactos importados del propio pais con los pro-
ductos rivales de produccién nacional y los importados de o=
tros psises, en Iuncién de los precios, las caracter{sticas es-
peciales, el lugar que ocupan en la gaua general de los produce
tos disponibles, ia calldad, etc.

- Ventajas e incon,enientes que encontrarien los proveedores del

NV
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proplo pais con respecto a los extranjeros, en aspectos tales

CORO Jus Coulow Gt g.lurqus

H., Precios y cotizaciones

1,

2e

3.

b

5.

6.

7.

8.

9e

10.

11.

1z,

Precios de los principales productos comparables, los de fabri-
cacién nacional y los importados, & cada nivel de la distribu~
¢idn, comenzando con los precios en fabrica o GIF; veriaciones
por temporadas si lss hay

Descuentos por pago al contado y ségﬁn importancia de las brde~
nes de compra en caus etapa de la distribucidn

Klementos del precic o asignaciones por instalacidn, servicio de
posventa, promocidn, etc.

Tendencies del precio en las distintas fases de la distribucidn
Y sus proyecciones

Acuefdos vigentes en materia de precios {asociacidn comercial,
ete.)

Comisiones de agencia

vdrgenes normales de ganancia en cada etapa de la distribucidn
I@puestos internos sobre beneficlos, contribuciones indirectas,
impuestos sobre las compras y las ventas, etc.

Otros costos como lus derechos de muelle y de almacenaje, dere-
chos de documentacidn, etce

Método preferido de fijacidn de los precios & la importacidn
(FOB, CIF, etc., con mencidén de los puertos correspondientes)
Modalidades de pago més generalizades

Condiciones del crédito

I. Requisitog comerciales

1.

20

Embalaje para el transporte

~ Tamafios y pesos

-~ Materiales y contenedores

- Marcado

~ Consideraciones climfticas especieles u otras

Responsabilidad po; mercancfas deterioradas o inaceptables

/s
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3. Empaquetuds pera @l céasumo

-~ Tamafios, tormas y tipos de embalaje

Materianles
- Clases y tendencias del disefic grédfico

Preferencias del consumidor

Consideraciones técnicas

Rotulado: idiomas; requisitos juridicos; elementos recomenda~
dos, como el modo de empleo
4o Servicios
~ Précticas referentes a garantfas, instalacidn, servicio de entre-
tenimiento y reparaciones, existencias, pilezas de recambio, pla-
z0 de entrega, foimacién pera las ventas y para los servicios
de posventa, etc., y su importancia
5. Variaciones de la ccmpra o del aprovisionasmiento, segin las tem=
poradas
6. Documentos comercisles requeridos

7. Importancias minimss de los pedidos

J. Canales de distribucidn

1. Sistema de distribucidn

- Deseripcién del sistema nacional de distribucién, desde los
importadores hastu los usuarios finales. Explicacién de la fun~
cién de los comisionistas, los mayoristas, los negociantes im~
portadores, las organizaciones de compras, las cadenas de alma-
cenes, las firmas de venta por correspondencia, etc., en la
importacidén y comercializacidn del producto

" - Diferencia de las estructuras de la distribucién entre los ar-

t{culos importados y los producidos en el pafs

- Estimacién del mimero de empresas individuales que manipulan el
producto en cada rase de la cadena de distribucidn ’

~ Estimacidn del porcentaje de las importaciones totales del pro-
ducto correspondicnte a distintos tipos de firmas importadoras

negociantes imporiadores, minoristas que importan directamenw—



te, ete. Hacur sonster cualquier modificacidn aportada al pro=~

ducto bl js.sr por ¢hde tipo de empresa

2o Firmas principales

Nombres de los distintos importadores mas importantes del pro=
ducto (fabricantes y otros usuarios finales de importancia, as{
como importadores, aygentes, mayoristas, organismos de compras, etc.)
(Detalles en el anexo) Indicar para cada uno :

Su especializacidn en funcidn del tipo de producto, la gama de
precios y el sector del mercado

Una estimacidn de su participacién en el mercado y las fuentes
de abastecimiento po~ pafses

La organizacidn de lu distribucién: nimero de vendedores, canti-
dad y tipo de los puntos de venta al por menor, zona geografica
abarcada, servicilos de reparaciones

Las razones del éxito de los mfs dindmicos

3. Canales recomendados

Ventajas e inconvenicntes de las distintas variantes de la dis-
tribucién

Métodos sugeridos para hallar agentes

4o La legislacién de las agencias

K. Promocidn de las ventas y publicidad comercial
1. Gastos

Niveles medios de los gastos de promocidén ocasionados por dig-
tintos Lipos de actlsidades de fomento a varios niveles de dis-
tribucién, en total y como porcentaje de las ventas

Gastos por marcas principales, totales y como porcentaje de las
ventas

Prdcticas promocionales de reparto de los costos entre abastece-

dores, distribuidores; y minoristas

2. Técnicas

Importancia de los nombres y de las marcas comerciales

Téenicas de publicidad y promocibn de las ventas que se suelen

YN
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utilizar para la prom.cidn de productos comparables ante el rae=
mo y unee luw ucasrlos o consumidores, inclusive las visitas de
ventas, los anuncios por medios publicitarios, otras campaias ex~
traordinarias de promocidn como la que se lleva & cabo en almace—
nes, ferias comerciales, exposiciones privadas, etc.

% Los medios que se utilizan con mayor frecuencla para hacer publi-
cidad sobre el producto ante el ramo, los compradores industria—
les, los consumidores. Costos.

~ Eas ferias comerciales y las exposiciones mfs importentes, mencio=

nado lugar, zona abarcada y fechas.

L. Trangporte

1. Servicio internacional marftimo y aéreo, de y al propio pafs

- Frecuencia

- Posibilidades de flelamento

- Fletes, inclusive las rebajas por expediciones en gran cantidad
y las efectuadas a clientes asiduos

~ Posibilidades de refrigeracidn y de uso de contenedores y sus ven-
tajas

- Manipulacidén portuaria, e instalaciones de almacenaje y de conser-
vacidn en frigor{ficcs

Anexos

1. Catdlogos y demds materiales relativos a los productos que hacen

la competencia en el mcrcado

2, Mieatras y fotograffas del empaquetado
3. Agentes y distribuidores recomendados para la importacidn:

- Entrevistados durant: la realizacidn del estudio e interesaQos
{adjintese indicaciones confidenciales sobre el 1f{mite del cré-
dito concesible, el tipo y la importancie de la organizacidn,
las agencias rivales, la zona abarcada, el sitio, las organiza=
ciones y las técnicas de ventas, la competencia téenica, ete.;

y tembin sus esperanzas con relacién al crédito, al respaldo pro-

cc/io
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mocional, al awovismnf\mi.ent_o y a la entrega)
=~ Ot10s yue pucdun cster interesados
Nombres y direcciones de los principales usuarios finales o agru-
paciones de compras {cuando convenga)
Reglamentacidn relativa al establecimiepnto de organizaciones loca~
les de ventas y servicios y a las existencias conservadas en consigw
nacidn
Principales asociacionis comerciales e industriasles (nombres, di-

recciones, funciones)

Documentacién sobre requisitos sanitarios, normas de seguridad, etc.
Bihliograffa y fuentes de informacidn para las actividades complee
mentarias

e ee
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ANEXQ 41 anteproyecte . reglamentacién de las sociedades de exportacidn

(costosciug)

SOCIEDADES DE EXPORTACION

1

4

50

6o

La posibilidad de crecimicato econdmico de la Repiblica Argentina de—

pende sustancialmente del aumento de sus exportaciones.

Dada su estructura, las enpresas argentinas, con poces excepciones, ca-~

recen de experiencia y de medios financieros y econdmicos como para sa-

lir al mercado internacioral y realizar una agresiva competéncia.

Las perspectivas actuales son de un recrudecimiento de la lucha entre

los paises por conquistar o defender los mercados internacionales.

Para fortalecer la posicién competitiva de la Repdblica Argentina, es

aconsejable la creacién dv sociedades de exportacidn que resulten:

a) del nucleamiento de empresas pequefias o medianas que actien en ra-
mas andlogas;

b) del mucleamienlo de empresas medianas o pequefias ubicadas en la mis-
ma regidn;

¢) del aporte de capitales del piblico para la formacién de sociedades
de exportacién en ramas diversificadas;

El desarrollo del comerciv de exportacidn, dado su cardcter de vitay

para el pals, dgtermina que la actividad debe desarrollarse en conjun~—

cidn de esfuerzos entre el sector piblico y privado.

Se considera que se obtendrdn frutos con mayor rapidez e intensidad si

se encauza a través de la ewpresa privada con el apoyo oficial.

las sociedades de exportacién podrdn ser sociedades andnimas o socle-

dades cooperativas.

Las sociedades andnimas doberén constituirse dentro de estas caracte—

risticas y alicientess

a) la integracidn del capital en las sociedades estarfa desgravado
en el 1004,

b) las sociedades andnimas de exportacidén deben ser sociedades con

predominio de capital de ciudadanos argentinos y dirigidas en el
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100% por argeatinos.

los directores, s{ndicos, gerentes y apoderados deben ser todos arw
gentinos.

las acciones a emitir serdn siempre de un voto.

las sociedades de exportacidén gozardn de todos los regfmenes imposi~

tivos y crediticios existentes, tendientes a promover la exportacidn.

las sociedades andnimas de exportacidén quedan liberades de todo ti=

po de impuesto nacional existente, con excepcibén de los aduanerss.
Las provincias y municipios dictardn legislaciones andlogas tendien-
tes a liberar de todo tipo de impuesto a las sociedades andniumas de
exportaciéno

las sociedades andnimas de. exportacién tendrdn por objeto exclusi-
vo la exportacidén de productos nacionales

las sociedades andnimas de exportacidn no podrdn distribuir en efec-
tivo dividendos supericres al 10%. Los saldos de utilidades deberédn
ger capitalizados pudiendo crearse una reserva anual no superior al

10% de las utilidades aistribuibles.

eastas sociedades, para acogerse a los regfmenes de desgravacién, de-
beran golicitar la aworizaciln para hacer la oferta piblica de sus
titulos valores.

las sociedades‘deberén cotizar obligatoriamente su capital en las
bolsas del pé{s una vez cubiertos los requisitos de monto de capi-
tal. A partir del momento en que se coticen las acciones en bolsa
desaparecerd la desgravacidn anterior pare entrar automdticamente
en el régimen de promocidén bursétil.

. .
en el perfodo previo a la cotizacidn bursadtil, si la sociedad ané-~
nima de exportacidén estd orientads & uns rena determinada de la e-
cononfa, ejemplo, vitivinicultura, cualquier productor de esa rama
puede solicitar la suscripcién de acciones de la sociedad la que es-
t4 obligada a emitir las acciones que requiers el suseriptor. El
valor de la suscripcidn serd equivalente al capital mAs reservas

¥y resultados acumulado. dividido por el mimero de acciones en cir—

Y
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culacidn. btois ;Lruubtrfdtina 3 tendrd efecto a partir del mo-
mento en que la sociedud cotice sus acciones en la Bolsa de Co~
mercio.

las sociedades andnimas de exportacidn obtendrdn del Banco Nacio-
nal de Desarrollo los avales necesarios para realizar inversiones
en el exterlor de consirucciones permanentes en lugares de consu-
mo, destinadas &l almacenamiento de productos en vista a que su
colocacidn pueda ser rcalizada en el momento que las condiciones
del mercado en precios y cantidades se consideren aconsejables.
hasta el 20% de los gastos de publicidad en el exherior que realiw-
cen las sociedades andiimas de export&cién tendientes a abrir mer-
cados fuera del pafs, seyén reintegrados por el Gobierno Nacionale.
en ningin caso, un acclonista de las sociedades andnimas de exporta=
cidn podrd tener mds dul 10% del capital de la misma.

las sociedades andnimas de exportacidén no podrén realizar operacio-
nes de comerciamlizacidn en el mercado interno, es decir, su objeto es
exclusivamente penetrar en el mercado internacional.

las sociedades andnimas de exportacidn no podrén intervenir en nin—‘
gin otro tipo de actividad, como ser importaciones. Cualquier tipo
de inversién que realicen debe estar directa y estrechamente vincu—
lada con la polftica da exportaciones.

la Subsecretarfa de Comunicaciones dard prioridad a las sociedades
andnimas de exportacida para provesrles con la mayor urgencia de
todos los medios de comunicaciones que permitan agilizar las nego-
ciaciones internacionsles.

el sistema bancario argentino, mediante normas a dictar por el Ban-
co Central de la Replitlica Argentina, proveeri de los créditos ne-
cesarios a las sociedndes anbnimas de exportacién para facilitar la
compra de los productcs nacionales y la exportacién de los mismos.
el Instituto Nacional de Reaseguros y la Comisién Interministerial
de Seguros de Exportacién, as{ como 1e Superintendencia de Seguros,
dictarédn normas tendi.ates a facilitar reg{menes de seguros por cfe-

ditos a las exportaciunes.
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r) las socivdedes aednime: Jd.: expertacidn tendrdn la responsabilidad
del cumplimiento de los compromisos comerciales de las mercaderfas
que vendan en cuanto al mantenimiento de calidad de las mismas y
tendrdn la responsabilidad del control de los productos que adquiew
ran en plaza.

Sociedades cooperativas d¢ exportacidn.

las sociedades cooperatiwves de exportacidn se constituirdn con la a-

sociacién de productores ¢ elaboradores.

a) las sociedades cooperativas de produccidn tendrdn las mismas venta-
jas indicadas para las sociedades anénimas de exportacidn.

b) los socios de las coop:rativas tendrdn las mismas desgravaciones
por la inversién, indicadas para las sociedades annimas de expor-
tacidn,

¢) las sociedades cooperalivas de exportacidén tendrdn las mismas li-~
mitaciones en cuanto a la distribuéién de utilidades.

Los directivos, gerentes, apoderados, sindicos y contadores certifie-

cantes serdn responsables de las transgresiones que las socied&des de

exportacidn pudieran cometer. En tal sentido, serdn de especial consgi-
deracidn:

a) transgresiones de tipo aduanero.

b) transgresionés de tipo impositivo, mediante las cuales se deriven
utilidades gravadas de los productores y elaboradores hacia las so~
ciedades de exportacidén que se encuentran desgravadas.

¢) otras transgresiones que de una u otra manera tendieran a Lergiver—
sar el objetivo de pro:.ocidn de estas sociedades o alterar los pa=
réﬁetros econdmicos y de rendimientos en los que deben actuar.

las sociedades de exporta.ién podrén actuar como comisionistas o re—

presentantes de productor:s o elaboradores nacionales en aquellos ra=

mos en los cuales, por la: caracter{sticas propias de la actividad, no
sea factible que se concruten las ventajas de las sociedades de exporw
tacidn que se promueve,

Estas sociedades podrédn intervenir en la exportacidén de productos la=

VA
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tinoamuricanus vibes los resp.ctivos pafses. Fundamentalmente debes
rén instrumenter su aectivided dentro de esta Area, tendiente a pro-
mover la exportacidn de productos de ella hacia otros mercados; a
tal fin deberdn buscar lu coincidencia en las politicas de exporta-—
cidn de productos andlogos de otros pafses latincamericanos tendien-
tes a evitar le presentacién de un frente competitivo o desunido an=-
te los mercados mundialed.
Las sociedades de exportacidn podrédn recibir capitales adicionales de
productores o elaboradorvs de pafses latinoemsricanos ﬁendientes a a~
fianzar la polftica de euportaciones de latinoamerica,
Las sociedades de exportacidn, con el apoyo del Gobierno Nacional, pros
moverdn que en los pafses latinosmericanos se otorguen a éstas socie-
dades condiciones especinles de incentivos fiscales y crediticios pa~
ra promover una accién concurrente en los mercados mundiales.
las empresas que actualmente se dedican a la exportacidn podrén aco=
gerse al régimen de esta ley modificando sus estructuras legales y
cumpliendo con todos los requisitos anteriormente expuestos.
las sociedades de exportacién, tanto andnimas como cooperativas, debe-
rdn reunirse en una Cfumaca con el objeto de actuar en estrecho vincu=
lo con el Gobierno para Jesarrollar una agresivae politica de exporta=
ciones,
Los aportes de capitel para estas sociedaées podrdn hacerse total o
parcialuente en productos de exportacidn.
Los bancos provinciales darén apoyo ¢rediticio a las sociedades de
exportacidn o a los productoreg y elaboradores que les vendan a esw
tas sociedades. ‘
El Consejo Federal de Inversiones tomard a su cargo la realizacién
de estudios de mercados internacionales, financidndose los mismos
de la siguiente forma:

30% a cargo de las sociedades de exportacidn;

30% a cargo de las Provincias;

40% a cargo del Consujo Federal de Inversiones;
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1%. Compromiso, Tor purie de los productores, de vender un porcentaje

de su produccién suaal a las sociedades de exportacidn.
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ALl 853 eutaluio de un couwoccio privado argentino dedicado a la

exportacidn de vinos.

"ESTATUTOS: La Sociedad Andnima constitufda con el nombre de X.X. So-
“ciedad Anénima Exportadora Comercial e Industrial, se rige por los pre—
‘“sentes estatutos y disposiciones legales y reglamentarias que le son
"aplicebles. 1~ La sociedad tiene su domicilio legal en la Ciuded de
"Buenos Aires. EL Directorio podr{ instalar agencias, sucursales, esta=
"blecimientos o cualquier especie de representacidn, dentro o fuera del
"pafs, 2= 'La duracién dé la sociedad es de treinte afios, contados desde
"la fecha de su inscripcidn en el Registro Pdblice de Comercio. Dicho
"plazo podrd ser prorrogado por la asamblea general de accionistase 3=
“la Socledad tiene por objeco: en general, desarrollar todo género de
"getividades agricolas, espocialmente las vitivinicolas, olivicolas y
“frutfcolas, y las industriales y comerciales que de ellas se deriven o
"vinculens Comerciales: la exportacidn e importacidn de vinos, mceites,
"frutas, vegetales y demis productos anilogos o similares, derivados o
“conexos. A tal efecto, podc€ promover las exportaciones de vinos y de~
“mds productos mencionados precedentemente en los mercados del exterior.
"las exportaciones de vinos que realice la sociedad estardn sometidos a
"los controles de calidad que la sociedad determine a fin de asegurar la
Ycalidad de los productos esportables. Industriales: la Sociedad tiene
“por objeto establecer y explotar bodegas, vifedos, destiler{as, aceite~
srfas, negocios de alcohol y cualquier otra manufactura vinculada con la
"industria de la alimentaci’n y/o frigorifica. Para el cumplimiento de
"su objeto, la sociedad podrds a) ejercer la representacidn de terceros
"en calidad de representante, administradora o gestora, ya se trate de
"personas de existencia f{sica o ideal, gozando de los derechos y asu=~
'miendo las obligaciones imierentes a tales funciones; b) ejercer y de~
"gempefiar comisiones, consignaciones o mandatos; ¢) establecer sucursaw-
"les o agencias dentro o fuura de la Replblica; d) formar sociedades sub-

"sidiaries, efectuvar fusio; s, asoclaciones, combinaciones o cualquier
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"seaunidad de interescy cun otiras sociedades o personas domiciliadas
Ydenlro o fuera de la iwpablicaj ) adquirir, gravar, enajenar, permu=
"tar, arrendar y administrer toda clase de bienes muebles, inmebles, tf-
“tulos y accilones; f) gestiouar, adquirir y transferir privileglos, pa=
"tentes de invencién, procedimientos de fabricacién y construccidn, mar-
"cas de fdbrice o de camercio, exploténdolas, dédndolas o tomdndolas en
"arrendamiento o por cualquicr otro contrario; g) dar o tomar dinero en
*préstamo con garant{a real o sin ellaj h) instalar las plantas industria-'-
"les que puedan ser necesarius para el cumplimiento del objeto social. Pa~-.
'ra su cumplimiento la Sociedad tendrd plena capacidad jurf{dica pera reaw-
"lizar todo tipo de actos, contratos y operaciones que se relacionen di-
“recta o indirectamente con uquel. 4~ El capital social autorizado se fi-
"ja en 12,150,000.~ m/n repri:sentado por acciones de $ 100 m/n valor no-
"minal cade una y dividido en series. 5~ Las acciones podrén ser al pore
"tador o nominativas, endosables o no, ordinarias o preferidas. Estas ql-
"timas tendrdn derecho a un dividendo de pago preferente, de caricter a=
Ycumulativo o no, conforme sv determine al emitirlas; podrd también fi~-
"jérseles una partici;;acién udicional en las utilidades l{quidas y rea-
mizadas y reconocérseles o o prelacién en el reembolso del capital en
"la liquidacidn de la Sociedud. Cada accidn ordinarie suseripta confie-
"re derecho a un voto. Las acciones ordinarias de voto plural podrdn con-
"ferir hasta cinco votos por accidn, segin se resuelva al emitirlas. Las
"acciones preferidas dardn derecho a un voto por accidn, o se emitirdn
"sin ese derecho. En este 1ltimo supuesto, podrdn ejercerlo en el caso

" de que no hubieran percibido el dividendo prometido, por falta o in~
"suficiencia de utilidades y durante el tiempo en que esa situacién se
"mantenga. 6~ El capital social autorizado se emitird en las oportuni-
"dades, clases de accliones, condiciones y formas de pago que el direc—
“torio estime convenientes. ia resolucidn pertinente deberd elevarse a
"egeritura piblice si el impuesto de sellos no hubiese sido pagado pre-
“vismente, inscribirse en el Registro Plblico de Comercio, anunciarse por
wtres dfas en el Bolet{n Oficial y ser comunicado a la Inspeccién Gene-

nral de Justicia. Por resolucidén de la asamblea el capital autorizado po-
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"dri elevarse hestu «f quintapic. Dentro de las condiciones generales
"establecidas en esve ustatuto, la Asamblea fijard las caracter{sticas
“de las acciones a emitirse por razén del aumento, pudiendo delegar en
Vel directorio la facultad de realizar las emisiones en el tlempo que
"estime conveniente, como asi wismo la determinacidén de la forma y con-
"diciones de pago de las acciones. Salvo que la emisidn de acciones tu-
"yiera un destino especial ¢n interds de la sociedad, los tenedores de
"aceicnes ordinarias y preforidas, tendrédn derecho de prioridad en la
"suscripcidén de las acclones que se emitan, dentro de estas clases y en
"proporcidn a las que poseau. Este derecho deberd ejercerse dentro del
“plazo que se establezca, eL cual no serd inferior a 15 dfas, contados
"desde la Ultima publicacidi que por 3 dfas se efectuard a tal fin en el
vBoletin Oficial. Lz integrncidn de las acciocnes debs hacerse en las con-
"diciones que se establezcan en el contrato de suscripcidne El Directo-
"rio estd facultado para sepuir, en caso de wora, el procedimiento del
wartfeulo 333 del Gddigo de Comercio. 7= La direccidn y administracidn
tde la Sociedad estd & cargo de un directorio compuesto del mimero de
"miembros que fije la Asambiea general de accionistas, entre un ninimo
"de tres y un miximo de nucv/e con mandato por dos (2) afios (3) siendo
“reelegibles. Dardn las garuntfas que deﬁermine la asamblea general.
“Sus funclones serdn remune-ezdas con imputacidn a uastos Generales o

"a Utilidades Liquides y Realizadas, del ejercicio en que se devenguen,
gegin lo resuelva la Bsamblea General y en la medida que la misma dis-
"ponga., La Asamblea podréd designar suplentes en ipual o menor ndmero que
"los titulares y por el mismo plazo.~ En el caso, las vacantes Que se
“produzcan en el directoric se llenardn por los suplentes que la asan-
“blea general haya designaco y en el orden de su eleccidn; los directo-
“res, en su primera sesidn, designardn de entre ellos un presidente y un
"vicepresidente, este Wltino reemplazard al primero en su ausencia o im~
"pedimento. El directorio funcionard con la presencia de la mayorfa de
"los miembros que lo componen y adoptard sus resoluciones por mayoria de
"votos presentes. 8~ El Directorio tiene todas las facultedes para admi-

"nistrar y disponer de los bienes, incluso agusllas para las cuales la
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“rey requier. p.es sspecitd woniovia a los artfeulos 1881 del Cédigo
“Givil y 608 del Cédigo de Gomercio. Podrd en consecuencia, celebrar

"en nombre de la sociedad, i.oda clase de acltos y contratos; comprar,
"gravar y vender inumuebles y para operar con los Bancos de la Nacidn
"Argentina, de la Provincia de Buenos Aires, Hipotecario Nagcional y de-~
'mds instituciones de esa {.dole, oficlales o privades, y para otorgar
"los poderes judiciales, inclusive para querellar criminalmente, o extra-
“judicialmente, con el obje.o y extensida que juzgue conveniente 2 una

"o mas personas. La represeatacién legal de la sociedad que le correspons
"de sera ejercida por el prosidente o el vicepresidente, en su caso, cu=
"yas firmas obligan & la sosiedad. Il Directorio podré encomendar a al-
"guno o algunos de sus miemovros tareas especiales relacionadas directa-
“mente con la direccidn y administracidn de la Sociedad, con la remune-
"racidén que fije la Asamblca. Podrd asimismo delegar la parte ejecutiva
"de las operaciones sociales, en uno o mfs gerentes, cuya designacidn
“podrd recaer entre los miembros del directorio. En este dltimo caso, la
"remuneracidn que se les fije lo serd por la asamblea o por el directorio
"ad referendum” de aquella. 9- La fiscalizacidn de la Sociedad la ejerce
"un sindico, que designard la asamblea ordinaria juntamente con un suplen-
"te; este dltimo reemplazard al primero en caso de ausencia o impedimen—
"to, Tiene las facultades vel articulo 340 del Cédigo de Comercio y la
“remuneracidén que le determine la Asamblea ya sea con imputacién a Gase=
"tos Generales o a Utilidades L{quidas y Realizadas’ del ejercicio en
"que se devenguen. 10~ Las Asambleas Ordinarias y Extraordinarias incluf-
“das aquellas que deban considerar las materias del articulo 354 del Cd-
"digo de Comercio, se convocardn mediante anuncios publicados por cinco
vdfas, con diez dfas de snticipacidn en el Bolet{n Oficial, o por tres
"dfas con ocho de anticipaciln, a la fecha de celebrarse, éegﬁn se trate
'de primera o segunde convi.catoria, respectivamente, y se considerard
"constitufdas en primera c.nvocatoria con la presencia de acciones que
"representen més de la mitad del capital suscripto con derecho a voto;

"en segunda citacién se es:ard a los dispuesto en el art,. 351 del Cddi-



ge de Comercio,. las resolu:iones se adoptardn por mayoria de votos
tprogentes, Lus scoicaiiidl podrbdn Lacerse representar en las asam~
"bleas mediante carta-poder dirigida al directorio, 11~ El ejercicio
"social cerrard el 31 de Diciembre de cada afio, a cuya fecha se conw
"feccionard el inventario, el Balance General y la Cuenta de Ganancias
y Pérdidas, conforme a las reglamentaciones en vigencla y normes téc—
"nicas de la umateriam. Esa techa podrd ser modificada por resolucidén de
"la asamblea general, inscribiéndola en el Registro Pdblico de Gomercio
"y comunilcdndola a la Inspeccidén General de Justicia. Las utilidades 1{~
quidas y realizadas se distribuirén: a) dos por ciento, como minimo,
'hasta alcanzar el diez por ciento del capital suscripto, por lo mencs,
"para el fondo de reserva legal; b) remuneracidn albdirectorio y sindi~
"co, en su casoj ¢) dividendos preferides con prioridad los acwsulativos
"impagos, y participacién edicional, en su caso; d) el saldo, en}todo o
"en parte, como dividendo t los accionistas ordinarios o a fondos de
nreserva facultativos o de previsidn o a cuenta nueva o al destino que
"determine la Asamblea. Lo: dividendos deberdn ser pagesdos en proporcidn
"s las respectivas integraciones, dentro del afio de su sancidén y pres-
"eriben a favor de la Socicdad a los breg afios contados desde que fueran
"puestos a disposicidn de los accionistas. 12« la liguidacién de la So-
“ciedad serd efectuada por el directorio bajo vigilancia del sindico.
"Cancelado el pasivo y reembo%sado el capital con las preferencias que
"ge hubieran establecido e su caso, el remanente se repartird entre los
"accionistas, en la forma indiceda precedentemente para la distribucidn

“de las utilidadeg.-
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