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lo INl'RODUCCION

El sector externo presenta a la economía argentina uno de mlS problemae

más eomplejos. La partioipao16n decreciente de la economía argentina en

la distribuci6n de las exportaoiones mundiales y le vulnerabilidad de la

oferta exportable hacen QU6i entre otros ~ctores, 108 saldos del inter­
se

cambio comeroial hayan convertido, habiendo sido una fuente de flnanoia-

miento de desarrollo sostenido, en un factor de inestabilidad y estrangu­

lamiento. A modo indicativo, la participaoión argentina. en las exportacio­

nes mundiales pas6 del 1,9% en 1938 a 0,6% en 19730 En el punto 1.3 anali-

zaremos el tema m~8 en detalle.-

Es por ello que hemos pensndo que, desde el punto de viata de la discipli­

na administrativa, era oportuno el análisis de un tipo de organizaci6n po­

co difUndido en nue8tro pa!s pero que ha probado ser valioso en el ~~bito

del oomeroio exterior. Nos referimo~ a los consorcioa de exportaci6n. Di­

versoe países, tanto industriali~ados como en v!a~ de desarrollo, han 10-

grado promover sus exportaciones de producto5 primarios y manufacturadoe

a través de esta institución, tal como veremos en el punto 2.4.­

Dividirem03 el anA:li8is en 4 etapas definidas. En primer lugar, nos cons­

truiremos un marco de referencia a nivel macroeconóroico. Dos coordenadas

Berán suficientes. Por un lado, analizaremos la distriblci6n y tendencias

del coaerc í,o mundial y el papel que cumple Argentina. en el mí smo , Por el

otro, situaremos la est~~ctura de la indu~tria argentina, 10 que nos ex­

plicará en parte, la demora en alcanzar el nivel de exportaoiones que ne-

cesitamos o -

A continuaci6n, analizaremos de manera descriptiva los principales orga-

n!smoe de fomento a las exportaciones en el ttntndo. A esos efeotos, los

clasificaremos seg&n el seotor (públiCO, mixto o privado) en que se ori­

gina la iniciativa. Este anÁlisis comparat-Ivo n08 permitirá evaluar, de

acuerdo con la experiencia de diversos paIses, cuales aon las actividades

más eonvenientes a ser deaar-ro'lLadas por cada uno de los tipos de organ1-

zaciones mencionados.-

La tercera etapa recoge la experiencia. derivada del punto anterior y, apo-

••1••
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yéndose en los axiomas y teor!a! de la disciplina administrativa aplicados

al cont~xto argentino, ha de proponer un programa normativo para la imple­

mentación de los consorcios de exportaci6n. Es el momento central del eBtu­

dio. Después de un bosquejo de las ventaja3 económicas que debe proveer un

consorcio bien planeado a sus miembros y a la Nación, seguirÁ el análisis

de tre8 pasos interrelacionados:

- la evaluaci6n prev~a: ~n donde el ente promotor del consorcio de­

be controlar si las condiciones de su creaci6n están dadas y, en

caso positivo, desarrollerla dificil tarea de SU concrec16no

- la estructur3 organizncional: desde el punto de vista disciplina-

rio, es este un paso que genera un amplio margen para que el pro-

fesiona~ involucrado contribuya, mediante una correcta programn-

c16n del desarrollo orgDnizacional, a optimizar loa objetivos fi-

jnd05 en la primer etapa.

- la implementación y el control: en donde se dan los requisitos de

un efectivo sistema de real imentac ión o

.La consideración del papel del estado a nivel legal y el diseño de un esta­

tuto tipo para reglar los consorcios, marcarán la finalizaci6n de esta eta-

En el capitulo V se analizará la experiencia argentina.. Luego de una breve

panorñmí.cn de les organizaciones que contribuyen al fomento de las exporta.-

oionea argentiDa5, consideraremos do~ relevantes ejemplos de consorcios ar-

gentinos.-

Finalmente, sintetizaremos las principales ·observacione~ g~nera~a8 a lo lar-

go del estudio con la pretensi6n de corroborar 10 dicho en un principio res-

pecto de los beneficios que esta forma organizetiva puede producir en nues­

tro contexto econ6mico y bosquejaremos un programa de acci6n a los efectos

de implementarla. ParB: quienes est~n particularmente interesados en el tema,

figura en el ~lt1mo capítulo una bibliograf!a especializada que lea permiti­

r' profundizar 10 expuesto en el presente estudio.-

••1••
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11. El, t"J\RGO ID:FERENCIAL

l. Lae exportacioneg y el d~snrrollo ocon6mico o

1.1 0 Las distintas posiciones teoricas.

Es éste uno de los tema3 más 'controvertidom de la ciencia eco­

n6micao En general, puede decirse que a partir de la posguerra la mayor

parte de 10$ eeonmnistas de los países en desarrollo rechazan la teoría

ol~sica del comercio internacional y BUS reformulacione~, entendiendo que

una política de exportaciones basada en la teoría de las ventajas compa­

rativas y la divisi6n internacional del trabajo torna exoesivamente vul­

nerable al pa!s que la aplica. Es con esa idea qu~ a partir de la posgue­

rra ee extienden casi doa d~cadas de política6 de ~ustituci6n de importa­

ciones, protecci6n y deserrollo do la industria local, desafectaoión de

recursos en el sector agropecuario, ~tc. A partir de los años 60, se ge­

nera una nueva actitud en donde se percib~ la necesi~~d de replantear la~

bases del comercio internacional poniendo el ~nfasis en loa acuerdos y po­

l1ticas concertado~ a nivel regionalo Finalmente, en nuestros días vemos

poner el acento en la planificaci6n econ6mica, a trav~8 de herramientas

tales como los modelos abiertos de relaciones interaectoriales, y en la

eepecfa.Lí.aac Lón msnuf'aotur-er-a o Este Ú1timo enfoque ya ha encontrado SUD

críticos como Ver~mos más adelante al analizar la gesti6n de las empresas

multinacionales.-

Teoría y práctica han seguido, en lineas generales, los vaivenes descrip­

tos. Es, por supue3to, un tema abierto en donde no hay formulaciones defi­

nitivas. Veamos a continuación, muy brevemente, dos o tres enfoques rele­

vantes que nos darán el esqu~ma necesario p8ra establecer la primer coor­

denada en que enmarcaremos posterionnente nuestra exposición o

1.1 01. El ~nfogue 1'1eocl~sicOi nos dice, básica.mente que la. división in­

ternacional del trabajo, en un cam~rcio esencialmente libre, per­

te a cada país especializarse y exportar aquello~ bienes que puede producir

más baratos a cambio de los otros que pueden ~uministrarle B. un oosto rru!s

••/90
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bajo. Para el total de la'comunid~d que comercie. significarÁ un aumento

del ingreso real. Un importente expositor de este enfoqu6 e3 Haberler (1)

quien sostiene S.de-mÁ3 que un comercio libre permitirá obtener los siguien-

tes beneficios:

- suministro de medios materiales ~qra el desarrollo económico.

- la importaci6n de know-howo

- movimiento internacional del capital.

- garantía de libre competenciao

En realidad es difícil que se den lar; condiciones necesarias para el fun-

cionnmiento de este modelo. Encontramos en cambio, que los ps!ses en de-

sarrollo son fuertemente afectados por el nivel de ~ oomercio exterior,

puesto que, a menudo, dicho sector es la principel o única fuente poten­

cial de formación de ~apital. I que este sector cumpla ~ función depen-

de, en gran medida, del destino que se dé a los ingresos derivados de 105

medios de producci6n afectados a la exportación. Si dichos medios son pro­

piedad de un pa!~ inversor y 103 beneficios d~rivadoB de la inatalaci6n

de una industria de exportación (creaci6n de habilidades, demandas deri­

vadas, conoentración 'de tecnolog!a, etc , ) Be trasladan al pa!s de origen

y si además el Área de esp~cializaci6n elegida no ofrece grandes posibi­

lidades de progr~30 técnico puede ser que el resultado de la actividad de

exportaci6n sea negativo.-

Si se trata de productos agr!colas o de m~terias primae el ef~oto es mAs

grave: a 10 mencionado se muma el deterioro de 105 t~rminos de interca~

bio; esto es, el pa!s productor enfrentado a una demanda relativamente

inelástica y sin posibilidades de r~tener el fruto del progreso técnioo

8ufre un deterioro de 8US precios en relación al precio.de los articulos

manufaoturados que importau Tomsndo el periodo 1954/1971, las relacione~

de intercambio de 108 países en desarrollo experimentaron un empeoramien-

to del 12%. (2)

1.1.2. Otros enfoques: la expansión de las ~xportaciones no implica

"per se" una contribución al desarrollo. En un interesante en-

foque le tipo bist6rico, Levin (3) a,na.lizó y concluy6 que por más de cua-

0./ o o



tro 5iglos la industria exportadora proporcion6 un impulso muy débil al

d~!arrol1o del resto de lo. actividad económica en las l1anu:.da.s econom!as

de exportaci6n (pa!ses cuyo comercio exterior esté constituído en una gran

medida por la exportaci6n de una o más materias primas o productos agríco­

las). Adicionalmente, destac6 la importancia de la repercusi6n de las fluc­

tuacione~ de las exportacione~, sobre dichas econam!aa. De todoe modo~1 es

dir!cil pensür en otra alternativa hist6rica para dichos pa!ses. En general

puede decirBe que durante el siglo XIX el comerclo internacional rué el pi­

vote sobre el cual se articularon y dese.rr-o'lIar-on las economfaa europeas

y, en menor grado, también las periféricas sobre todo aquellas que como

Australia o Argentina habían recibido fuertes conting~ntes inmigratorio5

y que conforman hoy el grupo de paises semi-industrializados. Las fuertes

demandae rec!procas alentQoon 01 intercambio y la especializació~o

Otro interesante estudio de tipo hiBt6rioo es el que realizar~ Kindleber­

ger (4) con referencia a la f:lxperiencia de Gran Bretaña y Francia. SO~­

tiene que la expansión de la~ exportaciones puede estimular o retardar el

crecimiento económico. Un modelo d~ crecimiento inducido por las exporta­

oiones requiere, segÚn el autor, ciertos ~lpu~stos alternativo3. Por eje~

plo, subempleo e industria eficiente de exportación, costos decrecientes,

etc. As!, se explican las tesa~ de crecimiento de la econam!a británica

entre 1850 y 1875 como ta.mbién su posner-Ioz- declinación en el último cuar-

to de siglo. Su retiro hacia nUCV03 mercados ante la competencin da EE.UU.

y otros países europeos en vez de la búsqueda de la espeoializac16n en

bienes no st.andar-dj.aadca o de la reducci6n de los cost.oa a trav~s de la

innovación tecno16gica provocaron el desplazamiento de su posici6n domi-

nante.

Veamos ahora la distribución del comercio mundiel para el año 1973, en

millares de millones de d61are~ FoO.B. y en por ciento de las exportaciones

mundiales:

••/. p
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Destino Regiones
Industriale8

Regj. ones en
Desarrollo

PaJees del
Este

Total mundial

Origen velor valor % valor valor %

Rag. Indusbr , 293,00 51,7 69,70 12,3 17,80 3,2 391,10 69,0

Reg. en Desaro 75,40 1),3 19,90 3,5 5,40 1,0 102,;0 18,1

Pa:íse:s del Este 15,'70 2,,8 8,70 1,5 32,90 5,8 57,40 10»1

Total Mundial 395,20 69,7 101,30 17,9 56.,70 lO,po ' 566,70 100,0

Fuente: Pr~ss Release GATT 4.9.74.

Las cifras del total mundial no coinciden con la sumatoria de los parcia-

le, por h~ber8e incluido en el mismo Australia, Nuev~ Zelandia y Sudafriea

que, en la metodolog!a del GATT, se consideran como una regi6n aparte de

las mencionadas en los par-cí.al.es del cuadro"

Cabe observnr la escasa participación d~ las regionee en desarrollo en el

total mundial (18,1%). Estos valores no son oO~1Wntura1es sino que vienen

declinando dSBde h&ce dos d'cadaso Una serie más completa puede observar­

se en el Anexo l. Para el caso de manufacturas, la situación se agrava.

En 1970 el comeroio mundial d~ manufacturas ascendió a 189,7 miles de ~

llones de U$8. distribufdos de la siguiente manera:

Destino Regiones Regiones en Pa!ses del Total Mundial
Origen Industriales Desarrollo Este (a)

Reg. lndustro 118»5 33,6 5,9 159,8

R8go en Desar. 5,8 2,9 0,8 9,6

Pa:!5e8 del Este 2,4 3,2 13,3 19~1

Total (b) lZ7,4 40,1 20,0 189,7

Fuente: UNOTAD, Estudio sobre el comercio de manufacturas de los pafses

y territorios en desarrollo, 1972.

(a) El total mundial comprende las exportacionee del resto del mundo (países

no oomprendidos en lB.. categor!a parcinles), RS! como la.~ exportaciones de

categor!a especial, los pertrechos y aprovisionami~ntos pa.ra buques y otras

.../.t



export~cione! de importacla secuncarin cuyo deGtino no puco determinar-

lb) El total mundial incluye lBS exportacion~s proced~ntes del resto del

mundo.

En 1970, los países en desarrollo importaron manufacturados por va.Lcr de

40.100 mí.Ll.ones de u$s o Esas importaciones representaron más de 1/5 del

comercio mundial, en tanto que, las exportacione3 de los pa!sea en desa­

rrollo en ese rubro alcanzaron a 1/20 d61 total. Obviament~, deben redu­

cirs~ esos déficits en provecho de los países en desarrollo.

Nurkse (5) analiz6 en su momento esta matriz e}~licando esta distribuoi6n

por una deficiencia de la demanda externa proveniente de los pa!ses indus­

triales. Los principales f~ctor~3 explicativos ser!an:

- un cambio en la estructura productiva de los países industriali-

zados.

- pol!ticas agropecuaries proteccionist&s de los paIses del centro.

- sustitución de materiales importados por e1ementos·sint~ticos.

- econ~a8 en el consumo de materias primas.

D~c!a Nurkae: "en un mercado ~n que (exclu!a el 'rea soviética) más de

9/10 de la manufactura y más de 4/5 de la actividad productiva total se

concentran en los pa!ses industri9.1es avanzados, las ideas de simetr1a,

r~o1procidad y dependencia mutu~ que ~sociamos con la teoría tradicional

del comercio internacional, son de relevancia bastante cuestionable para

las rel~ciones comerciales entre el centro y la periferia". El pivote se

ha roto. Le. tasa de crecimiento de los países del centro ya no se expor­

ta a la periferia.

1.2. las empresa~ multinac1onal~$; habíamos dicho anterionnente que en

nuestros días está en boga le teoría de dasarrollar el seotor e~

terno a través de la especialización mcnufacturer& y de industrias diseña­

das para la exportac í.én , Estas serán las encar-gadas de oonseguir las divi­

sas que precisa el sector induatrial para satisfacer sus necesidades en

meteria de importaciones. Algunas críticas han sido hechas a este enfoque •

../ ..
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Por ejemplo, se ha dicho de estas industrias ql1e con respeoto al caso de

de nuestro para " en los últimos 10 años, se consolidan y crecen a un

ritmo superior al promedioo ••• son las que r~alizan la mayor parte d~

las exportaciones no tradicionales y JU aug~ es oonaecuencia no s610 de

los importantes subsidios a la exportación establecidos por el gobierno

argentino y 1& caída espectacular del peso ~perada a partir de 1970 sino

fundamentalm~nte de la creciente coordinación de las actividades produe­

tiv~! comerciale5Y financieras a nivel del mercado mundial por parte de

18.8 firmas mul.t.í.nac í.onaIea"; J:81., por ejemplo, en el periodo 1966/68 las

subsidiarias originadas en EE.lmo produjeron menos del 10% del valor a­

gregt.do industrial latinoamericano y cubrieron el 40% de le exportación

de la regi6n. (6)

Una publicaci6n de les Naciones Unidas t7) nos permite anelizar que en­

tre 1965 y 19'70 el flujo de capitales de compañ fas mul.t.Lnao í.oneIesque

ingrese> 8. un conjunto de 43 pa!ses en v!as de desarrollo ascendi6 al 30/,

del flujo de c~pit81es ~elidos. Si se excluyen los pa!ses productores do

petr61eo de la muestra, el i.n~~so ru~ un 68% del egreso.

otro cálculo (8) que incluye el petr6leo, muestra que entre 196~, y 1968

entre los EE.UU. y Gran Bretaña (que r-epres ent.an t~l 80% del total de las

inversiones extranjeras analizadas) recibieron aproY~damente 5,8 billo­

nes de u$s en concepto de utilidades y pagaron 3,2 billones en flujos de

capitales.

Ala situación m~ncionada, hay que sumarle una serie de consecuencias in­

directas para las cue l es , al memento, no hoy mediciones disponibles" Entre

otres, cabe destacar:

- el monto de las importaciones provenientes de los pa!ses inverso­

res demandadas por la ~mpresa multina~ional.

- las limitaciones j~puestas a las exportaciones, por ollusulas e~

presas de los contratos o licenciús de tecnolog!a o bien por políticas co­

merciales de las casas matrices.

- la concesi6n de cr~dito3 atados o en sustitución de aportes de

capital.

..1.o
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sobre y subfacturaci6n

- desaprovechamiento de la posibilidad de reemplazo por produc-

tos o equipos locales

- etc.

Para las empresas multinacionales, por ejemplo, los movimientos de capi­

tal y mercaderías son opciones sustitu!bles. Así, una barrera comercial

puede inducir un flujo de capital en vez de un flujo de Inercaderías. A-

dicionalmente, el hecho que gran parte del comercio de las empresas mul-

tinacionales se efectúe con empresas afiliadas, hace que la variable pre-

cio a que se transfiere la mercadería se convierta en una variable contro-

lable de múltiples propésitos en la que intervienen factores tales como

tarifas aduaneras, impuestos locales, expectativas inflacionarias, etc. y

que puede ser utilizada a los efectos de lograr el equilibrio global de la

corporaci6n. Un reciente' informe de UNCTAD (9) señalaba que la comisión

antimonop6lica de Gran Bretaña descubrió que Hoffiaann-La Roche cobraba a

su subsidiaria 40 veces lo que habrían cobrado a firmas independientes o

Existen numerosos niveles de análisis que simplemente enunciaremos con

el prop6sito de no desviarnos de nuestro tema central. Así, por ejemplo,

merecen estudiarse los efectos en el plano socio-cultural en el cual pue­

den introducirse hábitos de consumo en desacuerdo con la verdadera situa-

aión económica del país. Desde el punto de vista del modo en que el pa!s

se desarrolla, la introducción brusca de empresas capital-intensivas pue-

de producir efectos destructivos en la economía . local al desplazar in-

dustrias artesanales que ocupan una gran cantidad de mano de obra. A ni-

vel tecno16gico las actividades de investigación y desarrollo se concen-

tran en los países de origen. Por ejemplo, en 1966 sólo el 6% del total

del presupuesto dedicado a la investigación de las empresas multinaciona-

les manufactureras de EE.UU. se gastaron en él exterior. Por el contrario,

los pagos en concepto de tecnología que realizan los países en vías de de-

sarrollo alcanzan abultados valores. Una muestra (que incluye la Argen-

tina) de 6 países 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 están creciendo sos-

../ ..



tenidamente a una t~sa qU8 la Secretar!a de la UNCTl1D estimó en un 20%

en promedio. Desde un ángulo de pol!tica mcnet.ar-La, las empresas multi­

nacionales pueden desvirtuar las modidaa tomadas on el pa!sen que est$n

instaladas. La restricei6n del er6dito, po~ ejemplo, no ti$ne el mismo

efecto sobre las empresas nacionales qu~ sobre las vinculadas con casas

matricOB en el .A~orior: estas últimas, tienen la posibilidad de acceder

mis fácilmente al cridito externo.

Las grandes corporaciones no hacen sino buscar su 6ptfmo como firma, a

escala mundial, dirigiendo sus inv6rsiones y lanzando nU5 produotos de

acuerdo con las pautas de rentabilidad adoptadas.

En l1tima instancia, todo esto tmplicar!a la enfatización dft una relaci~n

desfavorable de subordinaci6n.

Las advertancias de est~ enfoqu~ m~recan ~~r tenidas en cuenta. Al res-

Plcto, 8610 cabe oponer, como en cualquier conflicto de int~res~s, una

inteligente pol!tica nacional.

103. El ea~o argentino: las observaciones anotadas en el punto anterior

para los paises en v!as d~ desarrollo 80n aplicables, en general,

u aM'lisis de la situación de nuestro sector externo. La. sigu1ent. 8e­

ri. muestra el sostenido decrecimiento d. la participaci6n argentina en

las exportaciones del mundo.

Mundo Argentina
Me (millo de u$S) (milI. d3 ut?J1J %

1938 23.500 438 1.9
1948 57.500 1.629 2.8
1955 93.700 929 1.0
1960 lZ7 .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 5180300 3.269 0.6

Fuentes CIDIE, La econom!a argentina. Cuader-no NQ 4, 1912.

P'M1, Internationa1 Fina.ncia1 Statistics, :May 1975, Vol. XXVIII,

La cifra de las exportaciones del mundo del año 73 no coincidsn con la

menoionada $0 «1 cuadro de la página 9 debido a que han sido tomadas de

••/ .0
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Este breve análisis nos muestra cLar-ement.e las dificultades que 01 sec­

tor externo le plentea al pa!s eo 01 caso en que ~St6 qui~ra impl$man-

tar una estrat~gia acelerada d~ d~sarrollo.-

Pero no todo ~s nsgativo. Rl análisis de la GEPAL supono constante, en­

tre Ot~3 c08a~, la composición da la. oferta. exportable. Sin embargo,

una publicaci~n per!odica emitida por la Sftcretúr!a. de Eatado de Comer­

cio Exterior y Negociaciones Económicas Internacionales (SECENEI), nos

aporta. nuevos ~lementos de juicio. Es~, clasifica las exportacion$s se-

~n el grado de elaboraci~n y tradicionalidad. A estos efectos, ~. consi-

deran nuevos aquellos productos que comenzaron a. exportarse. de modo sig-

nificativo a partir de 1960. V~amos el siguiente cuadro:

. Año Productos ~oductos Ind. Productos Ind. Total
Primarios Trs.dicionales Nuevos

mili. de u$s % mili. de U~8 % mill. de 11$a % millo de u$s %

66 118'1,7 74,5 310,5 19,7 95,0 5,8 1593,2 100,0
67 1002,9 68,5 353,5 24,3 108,1 7,2 1464,5 100,0
68 873,5 63~9 337,1 24,8 157,3 11,3 1367,9 100,0
69 1042»6 64,7 360,2 22,3 209,3 13,0 1612,1 100,0
70 1139.1 64,2 390,9 22,0 243,2 13,7 1773,2 100,0
71 1086,1 62,4 377,9 21,7 Z75,7 15,8 1"'40,4 100,0
72 1187,3 61,2 413,7 21,3 339,L.. 17,4 1941,1 100,0

Desgraoiadament$, la Última emisi6n data del año 1972 y no hay disponibles

al momantos datos más actualizadoso Las autoridades gubernamentales debe-

rían poner *nfasis en procurar qu~ ~gte tipo de información surgiera con

la c$l~ridad y coherencia necesaria para que el investigador pueda llevar

a cabo su tarea de análisis yprospección.-

No obstante, la serie nos servirá para mostrar que S8 est' produciendo u­

~ modificación d~ la mezcla de pr~ductos exportado~ a favor de los pro-

duetos industriales o Es un cambí.c lento, que no lleaga. a modificar sustan-

cialmento las oonclusiones de los ~studios mencionados anteriormente. Es

para acelerar este proceso que proponemoa consorcios de .xportaoi&n~-

Con eata referencia a la proble'~tica del comercio y el desarrollo hemo3

querido dar UDS. idea de las dificultades preexistentes a nivel macroeca­

n6mico, en la creaci6n y dasar~ollo del instituto que nos ocupa,-

Dado un sistema nacional d. e)q)ortacionos, las norm~8 que se instituyA.n

II./.~



'.ndien'fts a $stimular y ordenar el desarrollo d8 los consorcios debe­

rln ten~r en cuanta muy seriamonte 10 mencionado a los efeotos que es­

ta nueva institución se subordin~ a los grandes objetivos naciona1~B.­

En el próximo punto V&remC8 el pensamiento de las autoridad~s naciona­

les r~speeto al t~ma que no~ ocupa tal como, S~ expresa en sus p]~ne8 de

gobierno.-

1.4. Pl~n do desarrollo trienal 1974110//7 t del análisis del capítulo

mobre relaciones económicas internacionalea, destacamos 01 si­

guiente pirrafo: "la estructura tradicional del comercio &xterior argen-

'tino, oondicionada a decisiones externas, comoconsecru~ncia de BU esca­

sa diversificación tanto de m~rcados compradores como de vendedores, ím­

pone la necesidad de reexaminar en profundidad el esquema de interc~bio

vígent e lt (11)

Ante esta situación se propone reorientar el comercio $xterior median­

te la aooión ooncertada dol sector oficial y el privado, aprovechando

todas las posibilidades derivañas de nu~stro nivel actual y potencial

de desarrollo econ6mico y tecnol~gico. Ello se logrart, segÜn ~1 pla~,

aplicando las siguientes medidas:

- incremento d451 contro1 del estado sobre los flujos comerciales

- negociaoión bilateral con todos 10$ países

estabilización. de los ingresos do exportadore~ de productos in­

dustriales

- diversificación de la composición de las .exportaciones

disminuci~n de las erogaciones por fletes

-participaci6n creciente de las exportaciones da ~nufacturas

restrioción cuantitativa a la importación y/o Q la exportación

cuando corresponda

- oreaci6n de la corporación de la pequeña y mediana industria

- oreaci6n de la corporación de empresas nacionales

- ampliaoión de las atribuciones de las Juntas Nacionales de Car-

nes y Granos

.0/ ••
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promoción de la integraci6n continental

Finalmente y como consecuencia del conjunto de iniciativas tomadas el

plan prevo. duplicar el valor de las oxportaciones argelltinas que pasa­

rían d. apr-oxfmadament.e 3.000 millones de u$. para 1973 a casi 6.000 mi­

llones de u$s on 1977, incrementándose sUBtencialmente ~l porcsntaje de

10& productos industria.les respecto del total de la mezclaQ-

2. La estructura industrial argentina.

2.1. Análisis de situacién.

La situación industrial de un país, está indisolublemente li­

gada a. la naturaleza de su comercio exterior y al grado de desarrollo al­

canzado. Si se quiere cambiar la mezcla d~ productos expo~tados aumentan­

do el contenido do productos mnnufacturados, dada. su mejor posición on

el comercio mundial, la industria a.rgentina debe adaptHrse a. las caracte­

r!sticRS de los mercados a los que quiera acceder. Esto nos lleva a pre­

guntar COmo es la industria argentina (aquella cuyo contra decisiona1 es­

t~ en el país), qué configuración prosent~, qu~ rigidic~5, cuÁl~s son sus

probllemas y perspectivas. No es el objeto del presente trabajo responder

a todos estos interrogantes PQro s! nos interesa destacar algunos aspesc­

tos sien:lficativos.-

Para ello nos vaLdr-emos de aLgunos concept-os contenidos en el informe

!tEl desarrollo industrial en la Argentina" publicado por la Subseoretar:f.a

de Desarrollo en 1974. Este informe no 85 sino un an~li8is del censo na­

cional de 19ó3 y es lo más actualizado disponible sobre el t$ma. Dicho

censo analizó 247 subramas industrial&s de las cuales fueron dasechadas

101 por comprender actividades de carácter artesanal y escasa significa­

aión.-

La clasificación de las subramas obedece al c6digo 0IU.­

Vt'lamos algunos ejemplos:

Concentraci6n alta (79 8ubramas)

- fabricación dGt cigarrillos

../ ..



· LOS CONSoRcIOS DE KXP'lJRTiC¡ON

I
- El sector externo se h~ constituído para la ecOnOmf!l argentina en un fector

de inestabilidad y estrangulamiento. Algunos de los indices que ponen de ma-

nifiesto esta situación son la participQción decreci(~nte de la Argentina en

el comercio mundial l193~: 1,9%; lV/3:0,6%) y la cam!losici6n de la mezcla de

gunae de las restricciones internas r-eLevantes qut~i7J1pid.en alcanzar el nivel

neceearí.o de exportaciones. En efecto, las empresú.:! a.rgentiná'~ ae eriouentran

~~icamente en las franjas de mediana y baja concentraci6n ~~lauatrial, en don­

de los 88tablecimientos son de menor tamaño (el 81,3% y el 4~,7% son, respec­

tivamente, establecimientos de menos de 50 hambres). ElLo de'termina un betjo'--,

grado de profesionalhaci6n y una infraestructura administ'rativa d~bi1 que
....

les impide una adecuada respuesta a las exigenciM del comerc~ Llternacio-
"'o: "0-

·nal.-

- El estudio comparativo de las distintas experif.mcias TAaliza.&s U materi!.lo
-'''\

de eonacrc í.oe de exportaci6n, permite evaluar el P6t8:l~:al d~ ~~~,_lnstitu­

t.e , En efecto, pa!ses como India, Colombia"iSingapm-, Israel: "'Brasil, etc.

ban alentado con éxito la formación de con%rciOS de exportación para produo­

tos tan diversos como energ!a el~ctrica, t,'erlUes, productos electromecinicos, ,
herramientas de precisión y madera respedtivamenteo y también loe patses es-

candinavos, de larga tradici6n cooperativa nossumini~traninteI:!!'~an'€eS'"¡fJ¡~v­

plos. Se desprende, que a trav~e de los oonsoroi~8 e¡ productor individual pue~

de acceder a nuevos mercados, reducir c03toS, disminuir el riesgo oomercial e \

incluso mejorar la oomercialización dirigida al mercado interno. A!imi~o, la

comunidad se beneficia al euaentar y diversificarse m15 eX}.Jortacionf!S, .~~ ~

mentarse su actividad eccnémí.ce y mejorar, en definitiva, 18: capaoidad;,.~ ne-

gociación del pa!s en el extranjero.-

- La discipline. administrativa, aplicada a 108 casos vistoe, da las pautas a se-..........
guir a los efectos de implementar los consorcios de exportación en el medio ar-

gentino. En primer lugar, es necesario llevar a cabo una etapa de evaluaoión



previa, en la que debe procederse al diagn6stico de la of~rta global exp~

table y a la bÚsqueda de un acuerdo entre los oferentes relevantee en torno

a un programa de comercializaci6n conjunta. En ~egundo lugar, en caso que el

con~orcio de exportación sea la v!a elegida, debe diseñarse una estructura or­

ganizacional, en donde confluyan y armonicen todos los objetivos ~ignificati­

vos. Finalmente, de~ prever~e un eficiente sistema de medici6n de ore5u1tado~

dado el particular modo de asociación que implica el consorcio. Desde un pun­

to de vista jur!dico, el e~tado debe crear un clima propicio para el normal de­

sarrollo de 103 con~orcio8, definiendo la forma societaria adecuada y las re­

glamentacione~ afines.-

- La experiencia argentina en la mat er í.a es reducida, pero alentadora. El primer

ejemplo relevante lo constituye un consorcio formado en 1968 por slet8 empre­

san argentinas productoras de vinoB que elcanz6, en 1974, un volÚIDen de expor­

taciones de u$s 3.035.000.- En segundo lugar, cabe nencionar un consorcio orea­

do en 19'74, que cuenta en la actualidad con 50 pequeñas y medianas empresas fa­

brieantee de equipoB m&dioos asistenciales} dicho oOn8oreio cerr6 el ejercicio

pasado con un nivel de exportaciones de u$~ 10.OOOoOOOg-

- Un programa de acci6n tendiente a la creación, desarrollo y control de 105 con­

aorcio~ de exportación debe inc1uír: la creaei6n de un ente gubernamental espe­

ciali~ado que administre la estrategia oficial en la materia, la sanciÓn de un

conjunto de medidas impositivas y financieras que e5timulen el desarrollo de

los mi6lnOS y el estableci"oliento de un cuerpo legal que especifique los derechos

y restrlccione~ de los consorcios. La instrumentación de este programa y la oh­

servaci6n de las normas organizativ8.s anteriormente mencionadas, permitirá ha­

cer de los oonsorcios da exportaci6n una alternativa organizacional adecuada

para el desarrollo de 1a8 export.ac í.ones argentinaa.-
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10 INl'RODUCC¡ON

El sector externo presenta a la economía argentina uno de ~18 problemae

~s eomplejos. La participac16n decreciente de la economía argentina en

la distribuci6n de las exportaciones mundiales y le vulnerabilidad de la

oferta exportable hacen que~ entre otros ~ctores, 105 saldos del inter­
se

cambio comercial hayan convertido, habiendo sido una fuente de finanoia-

miento de desarrollo sostenido, en un factor de inestabilidad y estrangu­

lamiento. A modo indicativo, la participaoión argentina en las exportacio-

nes mundiales pas6 del 1,9% en 1938 a 0,6% en 19730 En el punto 1.3 anali-

zaremOJ el tema m~s en detalle.-

Es por ello que he~~s pensndo que, desde el punto de vl~ta de la discipli­

na administrativa, era oportuno el a~lisis de un tipo de organizaci6n po­

co difUndido en nuestro pa!s pero que ha probado ser valioso en el ~~bito

del oomercio exterior. Nos referimo~ a los consorcio~ de exportaci6n. Di­

versos pa{aes, tanto industrializados como en vias de desarrollo, han 10-

grado promover sus exportaciones de productos primarios y manufacturados

a través de esta institución, tal camo veremos en el punto 2.4.­

Dividiremos el análisis en 4 etapas definidas. En primer lugar, nos cons-

truiremos un marco de referencia a nivel macroeconóroico. Dos coordenadas

eer~n suficientes. Por un lado, analizaremos la distrib.lci6n y tendencias

del comercio mundial y el papel que cumple Argentina en el mi~moo Por el

otro, situaremos la est~~ctura de la indu~tria arg~ntina, 10 que nos ex­

plicará en parte, la demora en alcanzar el nivel de exportaciones que ne-

cesitamoso-

A continuación, analizaremos de manera descriptlva los principales orga-

nigmO~ de fomento a las exportaciones en el DUtndo. A esos efeotos, los

clasificaremos segÚn el eeotor (públiCO, mixto o privado) en que se ori­

gina la iniciativa. Este an!liais comparativo n08 permitirá evaluar, de

acuerdo con la experiencia de diversos pa!ses, cuales 80n las actividades

rola convenientes a ser desarrolladas por cada uno de los tipos de organi-

zaciones mencionadoa.-

La tercera etapa recoge la experiencia derivada del punto anterior y, epo-

••1••
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yéndose en los axiomas y teor!as de la disciplina administrativa aplicados

al contexto argentino, ha de proponer un programa 'normativo para la imple­

mentación de los consorcios de exportaci6n. Es el momento central del estu­

dio. Después de un bosquejo de las ventaja3 econámicas que debe proveer un

eonsorcio bien planeado a sus miembros y a la Naci6n, seguirA el análisis

de tre8 pasos interrelacionados:

- la evaluaci6n ~~ev~a: ~n donde el ente promotor del consorcio de­

be controlar si las condiciones de su creaci6n están dadas y, en

caso positivo, desarroller la dif!cil tarea de BU concrec16no

- la estructur3 organiznciona1: desde el punto de vieta diecipllna-

rio, es este un p~so que genera un amplio margen para que el pro-

fesiona~ involucrado contribuya, mediante una correcta programn-

ci6n del desarrollo orgDnizacionel, a optimizar loa objetivos fi-

jados en la primer etapa.

- la in~lementación y el control: en donde se dan los requisitos de

un efectivo sistema de realimentacióno

La consideración del papel del estado a nivel legal y el diseño de un esta­

tuto tipo para reglar los consorcios, marcarán 18 finalización de esta eta-

pao-

En el capitulo V se analizará In experiencia argentina. Luego de una breve

panor-ámíce de les organizaciones que contribuyen al fomento de las exporta-

oiones argentina~, consideraremos do~ relevantes ejemplos de consorcios ar-

gentlnos.-

Finalmente, sintetizeremos las principales ·observanione~ g~nera~aa a lo lar-

go del estudio con la pretensi6n de corroborar lo dicho en un principio res-

pecto de los beneficios que esta forma or-ganí.satdva puede producir en nues­

tro contexto econ6mico y bosqu~jnremos un programa de acci6n a los efectoa

de implementarla. Para quienes est~n particularmente interesados en el tema,

figura en el ~lt1mo capítulo una bibliografía especializada que les permiti-

r' profundizar 10 expuesto en el presente estudio.-

••/ .¡
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11. El, ~J\RCO Rf:FERS'NCIAJ.,

l. rae exportaciones y el d~snrroll0 ccon6micoo

1.10 Las distintas posiciones teoricas.

Es éste uno de los tema3 más 'controvertidos de la ciencia eco­

n6micao F~ general, puede deoir~e que a partir de la posguerra la mayor

parte de 105 economistas de los países en desarrollo rechazan la teor!a

ol~sica del comercio internacional y BUS reformulacione~, entendiendo que

una política de exportaciones basada en la teorín de las ventajas compa­

rativas y la divisi6n internacional del trabajo torna excesivamente vul­

nerable al país que la aplica. Es con esa idea qu~ a partir de la posgue­

rra ee extienden casi d08 d~cadas de pol!ticaa de ~ustituci6n de importa­

ciones, protección y deserrollo d~ la industria local, desafectaoión de

recursos en el sector agropecuario, etc. A partir de los años 60, se ge­

nera una nueva actitud en donde 8e percib~ la necesi~~d de replantear las

bases del comercio internAcional poniendo el ~nfasis en loa acuerdos y po­

líticas concertados a nivel regionalo Finalmente, en nuestros días vemos

poner el acento en la planificación econ6mica, a trav~8 de herramientas

tales como los modelos abiertos de relaciones interBectoriales, y en la

especiallzac16n msnuf'acturer8.e Este l1ltimo enfoque ya ha encontrado SUD

críticos como ver~mos más adelante al analizar la gesti6n de las empresas

multinacionales.-

Teoría y práctice han seguido, en lineas generales, los vaivenes descrip­

tos. Es, por supue3to, un tema abierto en donde no hay formulaciones defi­

nitivas. Veamos a continuación, muy brevemente, dos o tres enfoques rele­

vantes que nos darán el esqu~m~ nec~~ario pera establecer la primer coor­

denada. en que enmarcaremos posteriormente nuestra exposicióno

1.101. F~ ~nfogue neC'cl~sico: nos dice, básicamente que la división in­

ternacional del trabajo, en un comercio esencialmente libre, per­

te a cada país especializarse y export~r aquello3 bianes que puede producir

más baratos ti cambio de los otros que pueden sumtrrísbr-ar-Le a un oosto más

••/40



~BL10TFcr\ DE LA F¡;,cnLT!\D OE r,'F~~CLt~~:~ E80NOM,ei\i','
~f t:.mérito DI'.. ALFRE.UO L. PALAGlw

bajo. Para el total de la'conmnid~d que comercie. signific8r~ un aumento

del ingreso real. Un Impor-tent e expositor de este enfoque e:3 Haber1er (1)

quien sostiene E'..deom.á3 que un comercio libre permitirá obtener los siguien-

tee beneficios:

- suministro de medios materiales para el desarrollo económico.

- la importación de know-ho'W o

- movimiento internacional del capltal.

- gRrantía de libre competenciao

En realidad es dificil que se den lan condiciones necesarias para el fun­

cionamiento de este modelo. Encontramos en cambio, que los ~~!8es en de-

sarrollo son fuertemente afectados por el nivel de su comercio exterior,

puesto que I a menudo, dicho sector es la principe.l o úni.ca fuente poten­

cial de formación de ~8pital. I que este sector cumpla $U función depen-

de, en gran medida, del destino que se dé a los ingresos derivados de 105

medios de producci6n afect~do3 a la exportación. Si dichos medios son pro­

piedad de un país inversor y 103 beneficios d~rivadoB de la instalación

de una industria de exportación {creaci6n de habilidades, demandas deri­

vadas, concentración 'de tecnolog!a, etc.) se trasladan al pata de origen

y si además el área de esp~c1alización elegida no ofrece grandes posibi­

lidades de progr~8o técnico puede ser que el resultado de la actividad de

exportaci6n sea negativo.-

Si se trata de productos agrícolas o de msteriss prímae el efecto ea ~8

grave: a 10 mencionado se muma el deterioro de 105 t~rminos de intercn~

bio; esto es, el pals productor enfrentado a una demanda relativamente

inel~stica y sin posibilidades de r~tener el fruto del progreso t~cnioo

8ufre un deterioro d~ sus precios en relación al precio.de los artfculo8

manufacturados quo importa~ Tom&ndo el periodo 1954/1971, las relacione~

de intercambio de 108 países en desarrollo experimentaron un empeoramien-

to del 12%. (2)

1.1.2. Otros enfoques: la expansi6n de las exportaciones no implica

t1per seU una contribución al desarrollo. En un interesante en-

foque le tipo bist6rico, Levin ~3) analizó y concluy6 que por m~s de cua-
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tro 5iglos la industria exportadora proporcionó un impulso muy débil al

deearr-o'Llo del resto de la actividad económica en Las Ll.eme das economfas

de exportaci6n (pa!se~ cuyo comercio exterior esté constituído en una gran

medida por la exportaci~n de una o más materias primas o produotos ngr!co­

las). Adicionalmente, destac6 la importancia de la repercusi6n de las fluc­

tuac íonee de las expor-bac í.ones , sobre dicha.s economfas , De t.odos modos, es

dif!cil pensar en otra alternativa hist6rica para dichos países. En general

puede decirse que durante el siglo XIX el comerclo internacional rué el pi­

vote sobre el cual se articularon y desar-ro'lIar-on las economías europeas

y, en menor grado, también las perif~rica8 sobre todo aquellas que como

Australia o Argentina habían recibido fuertes cont.Lngent.e a inmigratorios

y que conforman hoy el grupo de países semi-industrializados. Las fuertes

demandae rec!proct\s aler.tQoon el intercambio y la especializB.ció~o

Otro interesante estudio de tipo histérioo es el que realizar~ Kindleber­

ger (4) con referencia a la ~xperiencia de Gran Bretaña y Francia. SO~­

tiene que la expansión de lao exportaciones puede estimular o retardar el

crecimiento económico. Un modelo d~ crecimiento inducido por las exporta­

oionee requiere, segÚn el autor, ciertos supuestos alternativo3. Por ejem­

plo, subempleo e industria eficiente de exportación, costos decrecientes,

stc e Así, se explican Las t.esa s de crecimiento de la. economfa britÚlica

entre 1850 y 1875 como t.ambí én su poateráor declinación en el último cuar­

to de siglo. SU retiro hacia nucvoa mercados ante la competencin da EE.UU.

y otros pa!ses europeos en vez de la búsqueda de la especialización en

bienes no st.andar-dfeedos o de la r-sducc í.én de loe COgtOB a trav~8 de la

innovación tecno16gic~ provocaron el desplazamiento de su posic16n domi-

nant.e ,

Veamos ahora la distribución del comercio mundiel para el año 1973, en

millares de millones de d61aree FoO.B. y en por ciento de las exportaciones

mundiales:
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JlBLtOTEe.~ DE LA F~CULT~O DE CtENC1A8 ECONOMlt~i\~;
Profesor Ernérito Dr. ALFREDO L. PA1..AClC19

Destino Regiones
Industriale~

Regj.oncs en
Desarrollo

Pa.!~e5 del
Este

Total mundial

Origen velor va.Lor- val.or- valor %

Rog. Industr. 293,00 51,7 69,70 12,3 17,80 3,,2 391,10 69,0

Reg, en Desaro 75,40 13,3 19,90 3,5 5,40 1,0 102,50 18,1

Pa:rse~ del Este 15,'70 2,8 8,70 1,5 32,90 5,8 57,40 10»1

Total MJ.ndlal 395,20 69,7 101,30 17,9 56,70 10l>o ·566,70 100,0

Fuente: Press Release GtTT 4.9.74.

Las cifras del total mundial no coinciden con la aumatoria de los parcia-

le~ por heberse incluido en el mismo Australial Nueva Zelandia y Sudafrica

que, en la metodología del GATT, se consideran como una regi6n aparte de

las mencionadas en los pareiale9 d~l cuadro~

Cabe observar la escasa participación d~ las regioneB en desarrollo en el

total mundial (18,1%). Estos valores no son oOJ~tura1e8 sino que vienen

declinando desde h&ce dos d~cadaso Un~ serie más completa puede observar-

se en el Anexo l. Para el caso de manufacturas, la situación se agrava.

En 1970 el comercio mundial d~ manufacturas ascendi6 a 189,7 miles de mi­

llones de U$8. distribufdos de la siguiente manera:

Destino Regiones Regiones en Pa.!sea del Total Mundial
Origen Industriales Desa.rrollo Este (a)

Reg. Industro 118»5 3.3,6 5,9 159,8

R$go en De~ar. 5,8 2,9 0,8 9,6

Pa{~es del Este 2,4 3,2 13,3 19,1

Total (b) 127 ,4 40,1 20,0 189,7

Fuente: UNCTAD, Estudio sobre el comercio de manufacturas de los pa.tses

y territorios en desarrollo, 10/72.

(a) El total mundial comprende las exportacionee del resto del mundo (países

no comprendidos en la. categoría parciales), as! como la~ exportaciones de

categor!a especial, los pertrechos y aprovi8ionami~ntos para buques y otras
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exportacione~ de importacia secuncariR cuyo ae3tino no pudo determiner-

(b) El total mund.ial incluye las ~xportacion~s proced~ntes del resto del

nnmdo.

En 1970, los pa!~)es en desarrollo Impor-taron manufacturados por vaLor de

40.100 .m111on~s de u$so EsaB importaciones representaron más de 1/5 del

comercio mundial, en tanto que, las exportacione3 de los países en desa­

rrollo en ese rubro alcanzaron a 1/20 del total. Obviament~, deben redu­

cirso esos déficits en provecho de los pafses en desarrollo.

Nurkse (5) analiz6 en su momento esta IDlltriz e)~licando esta distribuci6n

por una deficiencia de la demanda externa proveniente de los pa!ses indus­

triales. Los principales f~ctor~3 explicativos s~r!an:

- un cambio en la estructura productiva de los países industriali-

zados.

- po1!ticas agropecuarias proteccionist&s de los paises del centro.

- sustituci6n de materiales importados por elementos·sintéticos.

- econ~a8 en el consumo de materias prjmas.

Dec!a Nurkae: "en un mercado en que (exclu ía el ~rea soviética) más de

9/10 d~ la manufactura y más de 4/5 de la actividad productiva total se

concentran en los país~s industri!iles avanzados, las ideas de simetría,

r~o1procldad y dependencia mutuc que ~sociamos con la teoría tradicional

del comercio internacional, son de r e.l.evanc í.a bastente cuestionable para

las rel~ciones comerciales entre el centro y la periferia tt • El pivote se

ha roto. Le. t~sa de crecimiento de los paíse8 del centro ya no se expor­

ta a la periferia.

1.2. Las empresa~ multip~clonales; habíamos dicho anterionnente que en

nue a t.r-os días est& en boga le. teoría de desarrollar el sect.or ex­

terno a través de la especialización mQ~ufacturer& y de indu5trias diseña­

das para la exportación. Estas serán les encargadas de oonseguir las divi­

sas que precisa el sector induatrial para satisfacer sus necesidcdes en

met~ria de importacion~s. Algunas críticas han sido hechas a este enfoque •
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Por ejemplo" ~e ha dicho de estas industrias que con respeoto al caso de

de nue3tro pa!s n en los últimos 10 años, 8e consolidan y crecen a un

ritmo superior al promedio o ••• son las que realizan la mayor parte de

las exportaciones no tredlcionales y 3U auge es oon8ecuenoia no s610 de

los importantee subsidios 8. la exportación es'te.blecidos por el gobierno

argentino y la caída espectacular del peso ~perada a partir de 1970 sino

fundamentalm~nte de la crecient~ coordinación de las actividades produe­

tiva ! comerciales y financieras a nivel del mercado mundial por parte de

las firmas multinacionales". J:s!, por ejemplo, en el periodo 1966/68 las

subsidiarias originadas en EE.UUQ produjeron menos dol 10% del vulor a­

gl"egEldo industrial latinoa.mericano y cubrieron el 40% de le exportación

de la regi6n. (6)

Una publicaci6n de les NaciQn~s Unidas ~7) nos permite anelizar que en­

tre 1965 y 19'70 el flujo de cap l taLes ele compsñíns mult anac í.oneLeaque

ingres6 a. un conjunto de 43 pa1:ses en v!as d~ desarrollo a~cendi6 al 30/,

del flujo de c~pit81es ~elidos. Si se excluyen los p~ises productores de

pebr ól.eo de la muestra, [::1 i.n'{r(e~o fu~ un 68% del egreso.

otro cálculo (8) que incluye el petr6leo, muestra que entre 1961;, y 1968

entre los EE.UU. y Gran Bretaña (que repres~ntan el 80% del total de las

inversiones extranjeras analizadas) recibieron aproY~damente 5,8 billo­

nes de u$s en concepto de utilidades y pagaron 3,2 billones en flujos de

capitales.

Ala situación m~ncionada, hay que sumarle una serie de consecuencias in­

directas pare. las cur.les, al memento, no hoy mediciones disponibles" Entre

ot~es, cabe destacar:

- el monto de las inportaciones provenientes de los países inverso­

res demandadas por la ~mpresa multinacional.

- las limitaciones ::i.mpuestas a las exportaciones, por cláusulas ex­

presas de los contratos o licenciús de tecnoloe!a o bien por políticao co­

merciales de l~s cesas matrices.

- la concesi6n de cr~ditos atados o en sustitución de aportes de

capital.
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sobre y subfacturaci6n

- desaprovechamiento de la posibilidad de reemplazo por produc­

tos o equipos locales

- etc.

Para las empresas multinacionales, por ejemplo, los movimientos de capi­

tal y mercaderías son opciones sustituIbles. Así, una barrera comercial

puede inducir un flujo de capital en vez de un flujo de lnercaderías. A­

dicionalmente, el hecho que gran parte del comercio de las empresas mul­

tinacionales se efectúe con empresas afiliadas, hace que la variable pre­

cio a que se transfiere la mercadería se convierta en una variable contro­

lable de múltiples propósitos en la que intervienen factores tales como

tarifas aduaneras, impuestos locales, expectativas inflacionarias, etc. y

que puede ser utilizada a los efectos de lograr el equilibrio global de la

corporaci6n. Un reciente'infor.me de UNCTAD (9) señalaba que la comisión

antimonop6lica de Gran Bretaña descubrió que Hoffmann-La Roche cobraba a

su subsidiaria 40 veces 10 que habrían cobrado a firmas independientes o

Existen numerosos niveles de análisis que simplemente enunciaremos con

el prop6sito de no desviarnos de nuestro tema central. As!, por ejemplo,

merecen estudiarse los efectos en el plano socio-cultural en el cual pue­

den introducirse hábitos de consumo en desacuerdo con la verdadera situa­

cibn econ6mica del pa!s. Desde el punto de vista del modo en que el país

se desarrolla, la introducción brusca de empresas capital-intensivas pue­

de producir efectos destructivos en la economía . local al desplazar in­

dustrias artesanales que ocupan una gran cantidad de mano de obra. A ni­

vel tecno16gico las actividades ae investigación y desarrollo se concen­

tran en los países de origen. Por ejemplo, en 1966 sólo el 6% del total

del presupuesto dedicado a la investigación de las empresas multinaciona-

les manufactureras de EE.UU. se gast,aron en él exterior. Por el contrario,

los pagos en concepto de tecnología que realizan los países en vías de de­

sarrollo alcanzan abultados valores. Una muestra (que incluye la Argen­

tina) de 6 países 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 están creciendo sos-
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tenidamente a una tasa que la Secretaría de la UNCTl\D estimó en un 20%

en promedio. Desde un áng~ulo de política monetaria, las empresas multi­

nacionales pueden desvirtuar las modidRB tomadas en ~l pa!sen que est¡n

instaladas. La restricei6n del er'dito, por ejemplo, no tiene el mismo

efecto sobre las empresas nacionales qu~ sobre las vinculadas con casas

matricas en el .A~orior: estas últimas, tienen la posibilidad d~ acceder

mls rácilment8 al crédito externo.

Las grandes corporaciones no hacen sino buscar su 6ptimo como firma, a

escala mundial, dirigiendo sus inversiones y lanzando cus productos de

acuerdo con las pautas de rentabilidad adoptadas.

En última instancia, todo esto implicaría la ~nfatización do una relaci6n

desfavorable de subordinaci~n.

Las ~dvertancia8 de est~ enfoqu~ m!recen ~er tenidas en cuenta. Al res-

P!cto, 6610 cabe oponer, como en cualquier conflicto de int~res~5J una

inteligente pol!tica nacional.

103. El eaªo argentino: las observaciones anotadas en el punto anterior

para los países en vIn.s de desa.rrollo 80n ap'Id.cabl.es , en general,

u an&.lisis de la situación de nuestro sector externo. La siguiente se­

rie muestra el sostenido decrecimiento d. la participaci6n argentina en

las exportaciones del mundo.

Mundo Argentina
Año (mIllo de u$S) (milI. 03 Ues %

1938 23.500 438 1.9
1948 57.500 1.629 2 08

1955 93.700 929 1.0
1960 lZ7 .700 1.079 0.8
1965 186.400 1.493 0,,8
1970 280.100 1,773 0.6
1971 314.400 16740 0.6
1972 374.100 1.941 0.5
197,3 5180300 3.269 0.6

Fuente: CIDIE, la econom!a argentina. CuQderno NQ 4, 1972.

M, International Financial Statistics, l-1ay 1975, Vol. XXVIII,

La cifra de las exportaciones del mundo del año 73 no coincidsn oon la

menoionada en el cuadro d~ la página 9 debido a que han sido tomadas de

••/ .0



fuentes distintas, cada una do las cuales sigue su propia metodología.

En tanto que el cuadro h.nterior fu' elaborado por (!lATT, este ~timo ro­

conoce el FMI como fU8nt~. La p~incipal diferencia proviene del hecho

que este ~timo organismo no considera en el total mundial los países

del fJste.

Mis a\Ú1, en nuestro pa!s el sector externo ha condicionado continuas 05­

cLlaciones Gn ~1 nivel da la actividad económica. Del an4lisis del inte­

resante trabajo d. J. Brodherson (10) extraemos los sigui~ntf)s conceptos:

"las crisis de producci6n y empleo ~n los puntos más elevedos del ciclo

están asociadas con crisis ~n la balanza de pagos as! como los periodos

de racuperae16n e!clica pasan por un pGriodo previo d. fortalecimiento

transitorio en ~l sector ext~rno. Conjuntamente con este proceso de ci­

clos corto! recurrentes 3ft a.precia que la econorn!a ha operado casi inin­

terrumpidamente por debajo de la ocupación plena de sus recursos op$ra­

tivoBoo •• Puesto en otrost&rmino!, el ju~go de precios relativo8 imperan­

tes en las dos ~timas dtcadas ha estructurado un sector externo con una

oferta insuficiente de divisas en relación con la demanda de importaci~n

que se requiere cuando la economía se mueve en los niveles d. pleno em­

pleo de sus factores productivos u
Q Este ,mismo tra.bajo n02 recuerda dos

estudios empíricos que, analizados conjuntamente, pu~den ilustrarno$ so­

bro el papel desempeñado por ~l sector externos

- el plan nacional d~ desarrollo 1970-1974 admit!a que una tasa de

crecimiento del PBI del 4% era la m!nima indispensable para manten8r en

el 7% el nivel de desocupación de la poblaci6n activa urbana. Y un~ tasa

del 5% ern necesaria para ll~var dicho nivel al 4%.

- a su vez, un modelo hecho por CEPAL, que proyecta la ~conom!a ar­

gentina hasta 1980, concluye que para lograr una tasa del 4% anual o 1$­

vemente superior para el PBI es necesaria una tusa anual de crecimiento

de las exportaciones del 4,25% que es superior en casi un 50% a la tasa

histórica del periodo 1950-1969.
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Este breve análisis nos muestra claremente las dificu1tade~ que 01 sec­

tor externo le p'Lantea ej. país en el caso en que éste qu í er-a implt!Dlon-

ter unu estrat~gin acelerada d~ d~sarrollo.-

Pero no todo es ne gat ñvo , El, análiais de la GEPAL supone const.ante, en­

tre ot.ras COfH.l~, In compos ición de la. oferta exportable. Sin embargo,

una publicaci~n per!odica emitida por la Secretaría de Estado de Comer­

cio Exterior y Negociaciones Económicas Internacionales (SECENEI), nos

aporta nuevos ~lementos de juicio. Esta, clasifica las expor-tacáonea se-

~n el grado de elaboraci~n y tradicionalidad. A estos efectos, ~. consi-

deran nuevos aquellos productos que comenzaron a expor-tur-se de modo sig-

nificativo a partir de 1960. V~amos el siguiento cuadro:

. Año Productos P~oductos Ind. Productos Ind. Total
Primarios Tr&dicionales Nuevos

mili. de u$a % mili. de u1}a % mili" de U$8 % milI" de u$s %

66 1187,7 74,5 310,5 19,7 95,0 5,8 1593,2 100,0
67 1002,9 68,5 353,5 21l-,3 108,1 7,2 1464,5 100,0
68 873,5 63J)9 337,1 24,8 157,3 11,3 1367,9 100,0
69 1042»6 64,7 360,2 22,3 209,3 13,0 1612,1 100,0
70 11.39.1 64,2 390,9 22,0 243,2 13,7 1773,2 100,0
71 1086,1 62,4 377,9 21,7 Z75,7 15,8 1"'40,4 100,0
72 1187,3 61,2 413,7 21,3 339,LI- 17,4 1941,1 100,0

Desgraciadamente, la Última emisión data d81 año 1972 y no hay disponibles

al momanto8 datos más actualizadoso Las autoridadee gubernamentales debc-

rían poner *nfasis en procurar qu~ ~3te tipo de información surgiera con

la c$l~ridad y coherencia necesaria para que el investigador pueda ll.var

a cabo su tarea d~ análisis y prospección.-

No obstante, la serie nos servirá para mostrar que se est' produciendo u­

~ modificación de la mezcla de productos exportados a favor de los pro-

duetos industrialesG Es un c~bio lento, que no llsga a modificar sustan-

cialmente las conclusiones de los estudios mencionados anteriormente. El

para acelerar este proc.so que propon.moa consorcios de exportaoi&no-

Con .sta referencia a la proble'~t1ca del comercio y el desarrollo hemos

querido dar una. idea de las dificultades preexistentes a nivel macroeco­

n6mico, en la cr-eae í.én y desar-r-o'LLo del instituto que nos ccupa s--

Dado un sistema nacional de ~)tportacioneB, las normas que se 1.nstituyR.n
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~.nditnies a $stimular y ordenar el desarrollo d~ los consorcios debe­

rln ten~r en cuanta muy seriamonte lo mencionado a los efectos que os­

ta nueva institución se subordin~ a los grnndes objetivos naciona1~s.­

En el pr6xi.mo punto ver-emes el pensamiento de las aut.or-Ldades naciona­

les respecte 41.1 t ema qua nos ocupa tal como, se expresa en sus planes de

gobierno.-

1.4. Plt!n del desarrollo trienal 1974110//7¡ del análisis del capítulo

sobre relaciones económicas internacionalea, destacamos el si­

guiente p~rrafo: "la estructura tradicional del comeroio ftxterior argen­

tino, oondicionada a decisiones externas, comoconse<m'2ncia de BU esca­

sa diversificación tanto de m~rcados compradores como de vendedores, fm­

pone 1n necesidad de reexamiru~ en profundidad el esquema de interc~bio

ví.gerrt.e Il (11)

Ante esta situación se propone r eorí.sntar- el comercio exterior median­

te la acción concertada d@l sector oficial y el privado, aprovechando

todas las posibilidades deriva~as de nu~stro nivel aotual y potencial

de desarrollo econ6mico y tccno16gico. Ello se lograr~, s.gÚn ~1 pla~,

aplicando las siguientes mltdidus:

- incremento d«f1 cont.r o.l deL es tado sobre los flujos comerciales

negociaoión bilateral con todos los países

estabilizaoi5n, de los ingresos de 8xportadore~ de productos in­

dustriales

- diversificación de la composición de las exportaciones

disminución de las erogaciones por fletes

- participaci6n creciente de las exportaciones de m2nufacturas

restricción cuantitativa a la importación y/o a la exportación

cuando corresponda

creaci~n de la corporación de la pequeña y mediana industria

creación de la corporación de empresas nacionales

- 9~pliación de las atribuciones de las Juntas Nacionales de Car­

nes y Granos
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- promoción de la integración continental

Finalmente y como conaccu~ncia del conjunto de iniciativas tomadas el

plan prevo. duplica.r el valor de las expor-tací.onos ar-gentdnas que pasa­

rían de aproximadamente 3.000 millones de u$s para 1973 a casi 6.000 mi­

1lonfs de u$s en 1977, incrementándose sustancialmente ~l porc8ntaje de

los productos induatriales respecto del total de la mezclaQ-

2. La estructura iridustri.el argentina.

2.1. Análisis de situaci6n.

La situación industrial de un pata, está indisolublemente li­

gada a la naturaleza de su comercio exterior y al grado d~ dosarrollo al­

canz.ado , Si se quiere cambiar la mezcla de productos exportados aumentan­

do el contenido de productos manufacturados, dada. su mejor posición en

el comercio mundial, la industria a.rgentina debe adaptt:lrse 9. la.s co.racte­

r!sticas de los mercados a los que quiera acceder. Esto nos ll~v~ a pre­

guntar cómo es la industria argentina (aquella cuyo centro decisional es­

tá en el pata), qué configuración prosent~, qu~ ri~idic__ s, cuálos son sus

problemas y perspectivas. No es el objeto del presente trabajo respondar

a todos estos interrogantes p€fro s!. nos inter6sa destacar algunos aspelc­

tos sienificativos.-

Para ello nos vaLdr-emos de aLgunos concept-os contenidos en el informe

uFJ. desarrollo industrial en la Argentina ti publicado por la Subseoretaria

de Desarrollo en 1974. Este informe no es sino un an~li8is del censo na­

cional de 1963 y es 10 más actualizado disponible sobre el t~ma. Dicho

censo analiz6 247 subramaB industrial&s de las cuales fueron desechadas

101 por comprender actividades de carácter artesanal y escasa significa­

ción.-

La cla5if1caci~n de las subramas obedece al c6digo 0IU.­

VtlaInOS algunos ejemplos:

Ooncentraci6n alta (79 subramas)

- fabricación de cigarrillos
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- ne~ticos. para rodados

- cemento portland y blanco

- aguas gaseosas, bebid&s sin alcohol y refrQscos

- etc.

Concentra.olón media (Lt1 aubramaa)

- preparaci6n de carnes par& exportación

- dulces, marmeladas y jaleas

- cocinas, calefoncs, estufas y demás 8.rt~factos análogos ex­

clu{dos los el~ctricos

- fabricación y r~par&ción de carrocer!as

- etc.

Concentracl6n baja (26 subrames)

- elaboracibn de vino

- calzado de cuero

- trabajos de imprenta y oncuadernación

- r~puestos y accesorios pera automóviles

- etc.

Un concopto central del estudio es el de concentración industrial. Para

m~d1rla S~ toma en cuenta ~l vRlor de la producci~n reunido por las ocho

~~presas rols grandes, s.gÚn el personal ocupado. As!, se habla de alta,

mediana y baja concentración segÚn que el valor de la producci6n reunido

por las ocho empresas más grandes sea rola del 50%, entre el 25% y .1 50%

o menos del 25% del valor de la producción total r$spectivamente. La im-

portancia relativa de los distintos gradoc de concentracibn en la indus­

tria segán el censo nacional d~ 1963 es puesta de manifiesto por 01 51-

guiente cuadro 1

Ooncentra­
eió'n

NQ do sub- Distrlb. %
ramas de empr,

Distrib. % Distrib. %
valor de valor agre-

'producci6n g&do

Distribo %
personal o­
cupado

Alta 79 19.1 59.4 56.4 42.3
Media.na L.J. 16.0 '21.8 22.1 21.1
Baja ~ 54.8 l5.t> 17.5 JO.3
Subtotal 146 89.9 %.7 96.0 93.7
Resto ~ 10.1. 3.) 4,Q ~
Total 2J}7 100..0 100.0 100.0 100.0
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En relación al tamaño de los establecimientos industriales éstos son di­

vididos en cinco cat.egorIas según eI número de emp'l.eados i O a 10,11 a 50,

51 alOa, 101 a 300 y más d~ 300.-

El anllisis de los datos arr-oja los siguientes r-esu'l.t.ados r en los secto­

res de alta concentración el t3~ño de los establecimientos es m~s grand.,

el 59.5% de la producción y el 51.3% d~l personal empleado pertenecen a

los estab1ecilnientos con máo de 300 hombr-es , En las subramas de baja oon­

centrnción, en cambio, son los ~st&b16cimientos entre O a 50 personas 10&

que produc~n el 74~8% d~l valor d$ la producción y emplean el 81.3% del

p~rsonal ocupado. Finalruent~ en las subramas medianamente concentradas

los valores de producción y p~rsonal €mp1eado se distribuyen de manera si­

milar entre las cinco categor!as.-

Un factor interesant8 es el gr&do de profesiorwiización. El cuadro diri­

gento se calcula sumando las categorfas de tlpropietarios, socios activos

y familiares (estrato I)It, por un lado, y "directores, ejecutivos, geren­

t~s, profesionale~ y t~cnicos (ostrato 11)tt, por otro. Ellos sum9.n .1 100

por 100 de la conducción. Si calcalamos la proporción sobre .1 total ob­

tenemos en que medida estÁ profesionalizada la direcci6n. s~ observa que

este factor depende de dos variables:

- del tamaño: para el total de la industria, por ejemplo, la pro­

porción pasa de 97,7% y 2,3% para los ~stratos 1 y 11 respectivamenté on

los establec~ni~nto3 de O a 10 personus a 0,6% y 99,4% reBp~ctivamente pa­

ra los establecimientos de más de 300 p~rsonas.-

- el grado de cQncentractÓn de la subrama en qut' Quera la industria

en cuestión: cuando un esta.blecimiento ti'!ne entro 51 y 100 hombres la pro­

porción es d~ 21,6% Y 78,4% en une subrama de concontraci6n alta y d. 33,3%

y 66,7% en una subrama de baja concentración.-

F.J. mismo esquema se repite! al estudiar' la lnfraestructura ndministrativ!_

Para medirla, se obtiene la proporci6n de los tl empleados administrativos"

sobre el total del personal ocupado. Nuevamente, dicho !ndice est~ influ!­

do por dos factores:

- tamaño: para el total de ID industria, por ejemplo, los estable-

cimientos que tienen entre O-lO personas tienen un 2% de empleados adminis­

trativos ascendiendo a 12,2% el !ndice par~ los establecimientos con más

../ .-
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28,0% .

..i.

39,3%

16,7%

3,5%

aLta

mediana

baje.

total

de 300 personas.-

- gra.do de concentración de 1ft subrama en que opera la. industria

~n cuestión: los est.abl.ecímí.ent.os que t í.enen entre 51-100 hombres, por

ejemplo, ti~nen un !ndice del 10,9% en la franj~ de alta concentreci~n y

de 7,5% en In de ba j a concent.rac í én , Esto t eatímoní.a muy c Iar-ement.e la

desvontaja de la pequ~ña y mediana. industria con referencia. a la posesión

de una infraestructura profesional y administra.tiva adecuada para la.nzar­

se al mer-cado internacional. Un anáiisis m~9 detallado do estos :rndic~s

puede observars~ en el anexo 2.-

Finalmente nos interesa medir la gravitación de las empresas extranjeras.

El índice ut.ilizado es el porcentaje que represent~ el valor de producción

por ellas g5nerado en relación al valor de produc~ibn de las subramas in­

dustriales. Es un !ndice de dificil medición, posiblement~ subvalorado.

Se obti.nen los siguientes valores:

Concentración

En s!ntesis~

Las ampresas argentinas se encuentran b;sicamente ~n l&~ franjas de me-

diana y baja concentr~ción. En estos sectores pr$valecen los 4stableci­

mienton de menor tamañoo A su vez, ello detennina un m8nor grado de pro­

fesionalización y una infraestructura administrativa débil.-

El an111sin podr!a seguir: se d~mu6stra, ~n el trabajo mencionado, que la

industria concentrada es más productiva y por lo tanto puede -y lo haca­

pagar mejores salarios con lo que la situaci6n. señal~dn tiende a reforzar-

El camino es claro. Las autoridades nacionales tienen pleno oonocimiento

de esta situaci6n y han instituído para enfrentarla el conjunto de m~di­

das que veremos a continu8ción.-
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202. Plan de desarrollo trienal 1273/1277.

Del análisis d~l pensamiento de las autoridades en materia de

dese.rrollo industrial destacamos: tila estrategia del Pla.n Trienal de Go-

bi8rno en el -sector industrial tiene camPobjetivos í\U1d~nentales quebrar

los estrangulamientos qu~ han af@ctado su d~sarrollo y corregir las defor­

maciones do la estructura productiva, resultado de la aplicación de polí­

ticas cambiantes y a menudo contrarias al inter~s nacional" (12)

En s!ntasis, el plan trienal reconoce, entr@ otras características:

- una profunda desintegración sectorial de la industria argentina

- una participaci~n cuantitativamente significativa y estrat~gica-

mento dcminanto de las empresa3 de capital extranjero

- la. extstencia de dualidades r~gionales y de eJocala

- la débil contribución del sector industrial al óquilibrio del

balance de pagos

So proponen, entre otros, las siguientes líneas d. acci~n:

roalizaci~n acelorada de grandes proyectos de industrias básica3

- control del crecimieuto exagerado de ciertas ramas (industria au-

tomotriz)

- promoción del dosarrollo y reconversión de ciertas industrias

de bienes de consumo no durable y dur&ble

- desarrollo prioritario de la industria d~ bien$$ de oapital

Como consecuencia de las medidas mencionadas se preve une. tasa de oreci-

mí.ent,o anual para el sector manufacturero deL lo;t 0-

Por lo tanto, La ps.rticipnción de 1~:l. Lndus'tz-La manut'acbur-era en (;1 PBI

a8c.nd.r~, segÚn el plan, del 31,6% en 1973 ~ 34,7% en 19778 Ello permi-

tirl una. expansión de la producci6n de bienes y s~rvicios a una tas~ glo-

bal del 7,5% anual lo que implica duplicar la verificada en ~1 periodo

1961-1CJ73 (3 ,b%- )

e./ .•



111. ANALISIS DESCRIPTIVO

Cuando dcc ímos sistema elo t:A'11 de expor-t.ací.cnas se hace referencia u

un modelo deRcriptivo del conjunto d8 instituciones que un pa!s dispone

para llevar a cabo zus objetivos en materia de comercio exterior. Cada

lnotitucion tendrá sus proplos objetivos, para. los cuales deBarrolla.rtt

un conjunto d~ funcione~ en un nivel de autoridad d~terminadoJ y un mo-

do do relacionarse con el resto. Una descripción exhaustiva dft $stas ins-

tituciones, su funcion8~ento y los modelos de decisión que manejan, exce-

de el objetivo de ~ste punto g 10 que necesitamos ahora as disponer de un

listado del conjunto de l8.R institucion~s e instrumentos disponibles más

relevantes que componen el sisten~, a los efectos d~ situar .1 instituto

que nos ocupa en ~u contexto. No desarrollaremos el sistema en'abstraoto

sino que voremos el medio arg~ntino.-

El lis~ado que sigue a continuación está ordenado s~gÚn las distintas á­

reas funcionales que intervienen on el sist~ma (informacional, financiera,

impositiva, promoci6n comercial, ~tc.) y tal como lo ver!a un gerent. de

una empresa que se propusiera el objetivo de exportar. Esta misma desorip­

ción pu.d~ ordenarse 2iguiendo otros critorios. Aa!, por ejemplo, pueden

analizarse los distintos entes intervinientes en el comercio exterior 8e-

gÚn sean de orieen público, mixto o privado. Puede tambiln ponerse .1 'n­

fasis en alguna de las áreas mencionac~s. Est. será precisam~nte ~1 cri-

tCtrio que utilizaremos pa.ra tll desarrollo de nuel3tro tems.: de todas las

áreas funcionales nos mOVtnremos d49ntro del lrea de promoci6n comercial y

clasificaremos los organlsDlos intervinientes segÚn su origen. P.ro antos

de entrar al an41isis de las organizaciones do fomento en el mundo, vea-

roO¡ el listado de los entes que componen el sistema global de exportacio-

nes:

Area Funciona.l

Informacional

Instituciones

Instituto Nacional de Esta­
d!sticas y Censos (INDEC)

Instrumentos

Estad!sticas de exportación
(productos y país de desti­
no) o

••/. o



Econ~mica

Financiera

Impositiva

Capacitacibn

Transporte

Seguros

Promoción Co­
mercial.

8ecretaríu de ES'Ludo de Comer­
cio Exterior y Negociaciones
EconámicftH Int6'rnacionales (SE
CENEI)

Consejerías Económ~ica8.

Bancos, Cámaras, Despachantes
y Consultores Privados.

Acuerdos ReBionales e Intern~a­

c í ona.Le s (ALáLG J G..l'rT, etc.)

SECEN~;I

Bunco Central

SECENEI, D.G.Io, Aml~na

Or-garrí smcs internacionales,
públicos y privados6

Oompañ Ia.s aereas , navieras, de
transporte t~rrestre y organis­
mos que las agrupan.

Compa5!a argentina de Se~ro
de Crédito a la Exportacion
S.Aa

Agencia.s publlcitarias.

Compañ!as especializadas en
envases para la exportación.

SECENEI, entidades empresarias.

Boletin de Oportunidades
Comer-cí.ul.e s •

Informes comerciales; es­
tudios de mercndo.

Informes varios.

Listas nacionales, acuer­
dos de complementación,
listas de preferencúls, etco

Compensaci6n a det6rminados
productos 9

Compensación a det~rminado~

productos 0xportados a de­
terminados mercados.
F~encibn de obligaciones
carnbdurLas en el caso de en­
vío de muestras y consigna­
ciones.
Registros de contrato.
otros promios.

Admisión temporaria de ma­
ttlrias primas y productos
senri.e.l.abor-ados o

Financiación de exportaciones.
Apoyo crediticio para las
exportaciones no tradiciona­
l~s.

Prefinanciación de axporta­
e Lone s ,

Exenci6n de impuestos na­
c í.ons.Le s ,
Reducciones impositivas.
Druw-back.
Reintegros impositivos.

Cursos de comercio exterior;
publicidad institucional,
campañaa de ddvuLgaod ón,

Gu!as, reglame~taciones,
acuerdoR.

Cobertura de riesgos comer­
cialos y extrao~dinarios.

!-illdios audiovisuales d.
promoción.

Envases.

Certificados de calidad
dec'larada •

•o/••



Contralor sani­
tario y comer­
cial.

SECU~EI,~ntidnde6 empresarias
y prí.vadas ,

Consorcios de exportaci6n, ban­
cos, exportadores privados y
promotor~3 de oxportacionosQ

Secretaria d~ Estado de Agri­
cultura y Ganader!a do la Na­
ci6n.

Junta Nacional de Carnes.

Junta Nacional d6 Granos.

-4-

Ferias y exposiciones in­
ternacionalfis~

Contactos comorciales y~­

sGsoría en comercialización
de ~xportacion~8.

Cortificados fitosanitarioa.

Control y regularizaoi'bn
de la comercialización de
carnes o

Control y regularización
de la comercialización de
gr-anea,

2 0 Los organismos de fQmf~ntQ a 1:;5 expQrtaCiQnf~S en ,1 aundo ,

A continuación vamos a de.r un~ rápida visibn a los organismos que en

el mundo intervienen en la actividad exportndora.. PondrGmoa el ~nfasis

en los organismos de promoción de las e}~ortacionaa, de manera que ~ me-

dida que se va.ya dibuJando el panorama global, 8ft irá precisando el papel

de los consorcios de exportnci6n. Los organismos relacionados con el co-

mercio exterior son numerosos y es dificil su claaificaci6n. En efecto,

admiten sor agrupados segÚn distintos criterios. Por ejemplo, sOgÚn su:

- objetivo: con o sin fines de lucro.

- autoridad: asesor, operativo, etc.

- función: administrativo, comercial, etc.

- sector sconómico: industria, agricultura, etco

- jurisdicción: provinci9.1, nacional, regional, etc.

origen: privado, público, etc.

- grado de aereS8ci6n: individual, de primer grado, etc ,

Nosotros utiliza.rt.'mos un criterio mixto basado en los dos últimos enun-

ciados. Cla.l9ific61.relno:s los organismos en públicos, mixtos y pr-Ivados y

en esta Última c~tegor!a distinguiremos entre organismos individuales y

d. n grado para finalmente analizar, en particu1a~, algunos ejemplos do

consorcios o

•ti/ .8
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No 'VCmos a desarrollar "specialment~ este punto, puesto que nues­

tro trabajo se or-Lent.a nac Ia 10:3 orge.rrí amoa originados en la iniciativa

privada. Los mencionnreos por razones de simetr!a o para recordar su 1m­

portanc ía , En los pa Ines de ec oncmfa de mer-cado la complej idad de los or­

ganismos públicos variará segÚn el nivel de desarrollo alcanzado, la tra­

dición centralizadorQ do gobierno y la claridad d~ objetivos del sector

exportadoro Naturalmente, ea en los pú!s~s de economía planificada en don­

de mts extendidas se encuentran las funciones asumidas por el gobierno en

materia de comercio exter.ior. En est$ siste~a 01 comercio exterior es un

monopolio estatalo Se establec~ su política a travls del Minist"rio do Co­

Eercio Exterior y S~ compone, ü niv~l operacionil, d~ organizaciones 00­

m~rciales especializadas, en g~neral, por producto. Así, por ejemplo, la

U.R.S.S. cuenta con 52 orgsniz&ciones d~ comercio exterior de las ct~es

11 son excluaí.vament e exportadoras y otras 11' importadoras siendo mixtas

el resto. Con frecuencia estos grande s or-gan í.amos tienen mucha s emejanza

con las casas comerciales japon~saso Su status jur!dico y por ende el al­

cance de sus funciones es variado. Pueden dep~nder del Ministerio de Co­

mercio Exterior, de Industria, de un grupo de empresas de la misma rama

industrial, de cooperativas, etc. Estas organizaciones ~jecutivas se co~

plementRn con otros 'institutoe auxiliar6s: bancos, representaciones ofi­

eie..les, etc.-

2.20 Organismos mixtos.

2.2.1 0 Consultivos: la teoría de la. dirección por objetivos (13)

nos dice que más facilmente 103 6ubordinadoB aceptan y per­

siguen un objetivo si son consultados en la d~terminación del mismo y ~s

aún, si p~rticipan en su (latoracién. Consecu~ntemente con esta teor!a d$

conducción, numorosas administr~ciones gubernamentales hau estimulado la

oreación de organismos mixtos multisectoriale-1s para qu.tt se constituyan en

el canal apropiado de comunicación entre (!l gobierno y los sectores expor­

tadores. Son numerosas las experiencias de oste tipo (14). As! en Australi&

funciona dosde 1958 un Cons6jo de desarrollo de exportaciones compuesto por

.•1.•
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43 representantes de los soctores industrial, comercial, bancario, trans­

porte y 8~rvicios públieos. En Japón funciona el Consejo de comercio ex-

terior con atribuciones tan significativas como pa.rticipar en la defini­

ción de la pol!tica y objetivos d~l programa nacional de expo~tación $

importacióuv Estados Unidos tiene un.Consejo Nacional de expansión de las

exportaciones, cuyos miembros son designados por el Secretario de comercio

y que cue nt.a con 42 oficinas ro[;ior1s1es con asLento en otras t.antas ofici-

nas regionales de L r'~pD.rtnmento de comercio. Con frecuencia, estos conS6­

jos encaran una acción de cooperQci~n con los argeniemos ~lberl~6ntaleg~

Dicha cooperación puede consistir en comisiones d" estudio, dictado de cur­

80S d~ capacitación, programas especiales: difusi~n de informa.ción, acti­

vidades de enlace, etc. por últDno mencionaremos un ejemplo cercano de re­

ciente cr-es c í én, COPE/.E, compañ Ia de pr omoc í.Sn de exportaciones d~ manufa.c-

turas d61 Estado de ~3.n Pablo, Brasil, tiene como obj(~tivos cont.r í.bufr- a

la coordinaci6n de los organismos estatales de comercio exterior y asis­

tir a loa empresarios ligados ~l comercio exterior. Para lograrlos pres­

ta 108 siguientas servicios:

- diagnóstico a los efectos de remover los cuellos de botollas

que se presentan tanto en el ~rea pÚblica como ~n la privada o

1nvestig&ción de mercados int~rnacionales.

d~sarrollo de planes para la promoción d. productos brasileros

en el exttlrior.

- contactos sistemlticos entre sxportadores brasileros y compra­

dores axtranjeroso

- asistencia para la formaci~n de consorcios, pools, cooperativas

y otras or-ganfzac.í.one s expor-tadcras ,

aS.Boría t~cnic9. ampli~: r-egd str-o de mar-cas , formaci6n de los

precios, envases, etc.

2.2.2. Op~rativos: en este caso el consejo es una exten8i~n dI)

la estructura gub~rnamental y dispone de los m.dioB y la

autoridad parn ofrecer al exportador 8.!!lplios servicios o bien para regu­

lar las operaciones comercial~~. En ~ste tipo de organizaci6n se desta-

11./••
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can los pa!ses escandinavos. As! por ejemplo, la Junta de comercializa­

ción agrícola de Dinamarca se dedica a la pramoci~n de los productos da-

neses en los mercados de exportación. Desarrolla un amplio programa de

publicidad, exposiciones, mantenimiento de oficinas en el exterior, eto.

Tambi~n coopera con las nueve juntas sectoriales de exportaci~n danesas

divididas por producto, ganado, huevos, manteca, etc. Estas ttltimae tie­

nen entre otras, las siguientes funciones: coordinación de exportaciones,

aplicación de derechos de exportación, asignación de cuotas, absorci6n de

stocks, control de calidad, etc. Ambos tipos de juntas trabajan en el mar­

co del Consejo de Agricultura. La Asociaci~n general de exportadores de

Sueoia cuenta con 130 personas y un presupuesto de 1,3 millones de d61a-

res (1970). Desempeña el principal papel en el fomento de las exportacio-

nes suecas. Ha publicado abundantemente: Gu!as de Exportación, Transpor­

te 'Marítimo, publicaciones per!odicas, etc. Patrocina numerosos programas

de comercialización conjunta. En Finlandia, la Asociaci6n de comercio e~

terior creada hece50 años, tiene a su cargo la administración de los pro-'

gramas oficiales en materia de exportaci6n. Realiza tareas de planifica­

ci~n de la política comercial nacional en base a estudios desarrollados

conjuntamente con los ministerios y asociaciones industriales correspon-

dientes. Gran Bretaña cuenta con un Consejo Nacional de exportaciones,

creado en 1964 y compuesto de 150 personas. Su presupuesto asci~nde,a

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

que en 1970 organizó 173 misiones comerciales en el extranjer~ y 51 mi­

siones de investigación de mercados. Jap6n cre6 en 1958 la JETRO, orga-

nizaci6n japonesa de comercio exterior, que se especializa en los campos

de informaci6n comercial y publicidad de las exportaciones, valiéndose pa-

re ello de 15 oficinas distribu!das en las principales ciudades del mun-

do.-

2.30 Organismos privados.
Los clasificaremos segÚn el grado de asociación. A saber:

2.3 0 1 0 De n grado. distinguiremos tres grupos:

A. Cámaras de ~(:omercio: estos organismos fueron creados

../ ..
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para la defensá de los intereses gremiales de sus a-

üociados. SU organigr~ suele comprender un directorio que formula la

pol!tica de la cámara y una Gerencia ejecutiva que implementa dicha po­

lItica a trav~s de comisiohes especializadas. Las cámaras suelen prestar

servicios de asesoramiento laboral, ~i~cal, etc. Los servicios de expor­

tación aparecen como una función de reciente incorporación que ocupan

s610 una pequeña parte de sus recursos. Los criterios de asociaci~n sue-

len ser sectoriales y/o geográficos. El funcionamiento se realiza, en ge-

neral, por el aporte de una cuota social. Eventualmente, puede haber ayu­

da oficial. El tamaño de las clmaras var{a en función del grado de desa-

rrollo del país y de sus pautas econ~mico-sociales. As!, mientras la C~­

mara argentina de Comercio se manejó en 1970 con un presupuesto de 425.000

d61ares, la de Milán, Italia, lo hizo con uno de 6,3 millones de dólares

y la de Par!s, Francia, con 23 millones de dólares (15). En este Último

caso, cabe destacar que la cÁmara cuenta con 1800 hombres debido a que

el gobierno francés le delega numerosas tareas administrativas. Las c~-

maras de comercio pueden dividirse en:

- Locales: cuando abarcan una regi~n determinada. Ejemplo: cl­
de

mara de Comercio Buenos Airese

- Nacionales: la calidad de cámara nacional puede estar dada por

ser la única cámara (es el caso de los pa!ses de economía planificada) o

por ser una federación de c~maras locales. Algunos paIses establecen re-

presentaciones de sus cámaras nacionales en el extranjero. Incluso si es-

tes cámaras son numerosas pueden federarse a los efectos de su mejor coor-

dinaci6no Ejemplo: Asociación de Cámaras de Comercio de Estados Unidos en

Am~rica Latina.-

- Binacionales: cuando con arreglo a las leyes del pa!s donde se

establece la cámE.ra, se forman asociaciones de ambos países tendientes al

aumento del intercambio comercial.-

- Internacionales: el organismo rector es la Cámara de Comeroio

Internacional con sede en París, Francia. Creada en 1919 cuenta con 6300

miembros colectivos. Otras agl'apaciones internacionales son las cámaras

../ ..



que operan en el marco del Common wealth, de los PaIses Arabes, del l-~r­

oado común europeo, etc.

Las principales actividades de pramoci~n de exportaciones desarrolladas

por las c~aras son:

- Información: se dan informaciones sobre estadÍsticas de comercio,

aranceles, reglamentaciones aduaneras, ferias comerciales, documentaci~n

de exportación, r~gimen de licencias, marcas, estudios de mercado, etc.

Con frecuencia las cámaras cuentan con un servicio de biblioteca y heme­

roteca. A través del house-organ suele dedicarse una seoción a oportunida­

des comerciales en el exterior, operaciones destacadas, etc. En ocasi~n de

conmemoraciones y exposiciones se editan foiletos especiales dando a cono­

cer la labor desempeñada por las ~ámaras. También se publican catÁlogos de

exportadores-importadores o reseñas de misiones comeroiales.-

- Capacitaci6n: las cámaras suelen promover el dictado de oursos

de exportación ya sea directamente o a trav~s de institutos especializados.-

- Asistencia operativp: las funciones son extensas. Entre otras,

emitir certificados de origen y cartas de Presentaci6n, contactar posibles

agentes en el exterior, intercambiar informaci~n entre socios, servicios

de traducción, servicios de t~lex, organización de ferias, creación de cá­

maras de arbitraje comercial, establecimientos de sistemas de oontrol de

calidad, invitación a personalidades extranjeras, participaoi~n en opera­

ciones conjuntas con el gobierno, etc. En el caso de cámaras internaciona­

les se han registrado avances en los campos de normalización de documen­

tos, reglas de arbitraje, desplazamientos de muestras, r~gimen de ferias,

B. Asociaciones industriales y comerciales: como en el

caso anterior estas asociaciones obedecen a un interés de origen gremial.

En general, en todos los pa!ses hay uno o dos organismos máximos que las

agrupan. Se trata de la Organización central empresaria que ea la encarga­

da de establecer públicamente la opinión de las fuerzas empresarias respeo­

to de la gesti6n económica gube~namental. Tambi~n hay agrupaciones a nivel

internacional, como por ejemplo la erIE, uni6n de las industrias de la co-
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munidad europea. Las unidades empresarias que componen estos organismos

se reagrupan a su vez, a menor nivel, siguiendo un criterio sectorial y/o

geogr~fico. Un subgrupo que nos merece especial atención como vimos en el

Punto 11.2.1., es el de las organizaciones de pequeñas y medianas empresas.

Sus relaciones de producci6n hacen que, en lo que respecta a exportación,

tengan problemas que le son propios y que merecen por lo tanto una estra­

tegia diferenciada de comercializaoi~n. Entre otros, destacamos el Conse­

jo danés de artesan!a que ha establecido un programa de oomercializaci6n

externa directa de sus productos y a nivel internacional, la Uni~n inter­

nacional de artesanía y de las pequeñas y medianas empresas (UIAPME) oon

miembros en 19 pa!ses. Podemos agrupar las actividades promocionales de

exportación llevadas a cabo por estas asociaciones de la siguiente mane-

ra:

- Informaci5n: suelen disponer de biblioteca y servicios de do-

cumentaci6n. Las organizaciones centrales empresarias son las

que publican l~s obras de mis largo aliento: anuarios, estad!sticasJ et~

Las asociaciones sectoriales en cambio, publican informaciones de interés

espeoIfico de sus ~iembros: presentaci6n de sus productos, caracter!sti­

cas, listados de los miembros, etc. As!, por ejemplo, la Asociaci6n de

empresas alemanas de ingenier!a mecánica edita un catálogo en cuatro i­

diomas enumerando los fabricantes de 14.000 tipos de máquinas e -

- Capacitación: en Dinamarca, la organizaci~n central empresaria

organiza cursillos acelerados de exportación desde 1962. En Mé­

jico ha implementado cursos conjuntamente con la OEA o Tambi~n organizan

oursos las organizaciones sectoriales, como lo viene haciendo desde 1966

la Federación belga de empresas de la industria de fabricaciones metÁli-

oa5.-

Asistencia operativa: como en el caso de las cámaras el apoyo

brindado a los miembros es amplio: por ejemplo, a nivel de or­

ganizaci~n central empresaria, se facilitan cartas de presentaoión, se

coordina la participaci6n en ferias, se administran premios a la expor­

tación. Otras funciones desempeñadas son la organización de visitas de

compradores extranjeros, el asesoramiento al gobierno y la concesión d~
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becas a t~cnicos extranjeros. Esta última modalidad, puede inducir pos­

teriormente una demanda. La Organización central empresaria británica ha

concedido 1500 becas 'a técnicos de 53 pa!sesG A nivel sectorial, algunas'

actividades realizadas son: gestionar la documentación relativa a expor­

tación, entregar certificados de calidad, asistir en convenios de licen­

cias y complementación, etc. Incluso se han organizado empresas promoto­

ras de exportación para servir a los miembros asociados. Ejemplos: COMO

EXPORT (Unión de fabricantes de la provincia de Como, Italia), BEECHIMEX

(La federacibn de industrias qufmicas, ~lgica), EXPORFIL y TEXPORT (In-

dustria textil algodonera de Barcelona, España)o Se nota que el servioio

es mla ajustad? a las necesidades de sus miembros. Otros servicios son:

organizaoi6n de programas de comercializacibn conjunta en el extranjero:

ferias, campañas- Publicitarias, env{os de representantes, establecimien­

tos de centros de mantenimiento y/o servicios post-venta en "el extranje­

ro. Un ejemplo de este ~timo tipo de programa, lo da la Federación suiza

de fabricantes de relojes que ha organizado centros de capaoitación t~c­

nioa en el extranjero. A nivel de agrupación de pequeñas industrias y ar­

tesanías tambi~n se manifiesta mucha actividad. El Consejo danés como ya

se dijo es un ejemplo en su género: edita un bolet!n CO? informaciones co­

yunturales, envía analistas de mercado al extranjero, publica manuales y

catÁlogos de exportación, organiza cursos, etc. Otro organismo destacable

es el lLEXPüRT, con sede en Lecco, Italia, que agrup~ a 120 empresas pe­

queñas y medianas. También en Italia, hay organismos similares -en Piacen­

za, N&poles y Lazio. Experiencias semejantes se han desarrollado en Fran­

cia, a trav~s de la Confederación General de las pequeñas y medianas em­

presas (CGPME), y en Finlandia por medio de la Asociación finlandesa de

artesan:!a e industrias pequeñas y medianas o A nivel de asociaciones de ex­

portadores se han realizado interesantes avances en la elaboraci6n de a­

cuerdos tipo para la implementación de las relaoiones económicas interna­

c íonaIes ,«

c. otras organizaciones: entre otras podemos mencionar:

Centros de__ comercio mundial: en 1971 habla 26 centros

de comercio mundial en funcionamiento o en proyecto
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en las principales ciudades del mundo. SU estructura puede ser pJblica

(como el CCM de Ney IO.dt, EE.UU • ), mixta (como el CCM de Amsterdam, Ho­

landa) o privada(como el CCM de París, Francia), por lo que la ubicaci6n

en este capItulo es arbitraria. La idea es agrupar en un sólo lugar to­

dos los servicios y contactos necesarios para el comercio internacionalo

Un centro de este tipo suele ofrecer:

- Comunicaci~n: transportes por todos los medios, tel~fonos, té­

lex, etco-

- Relaciones püblicas: con el gobierno, cimaras, asociaciones in­

dustriales, despachantes, bancos, etc o -

- Servicios auxiliares: publicidad, taquigraf!a, traducciones, in­

térpretes, eto.-

- Instalaciones.adecuedas: sala de conferencias, espacios para ex­

posiciones, alojamientos, etc.-

- Información: datos del mercado, guías de exportadores, de impor­

tadores, etc.-

La Asociación de centros de comercio mundial publica una revista trimes-

tra (World Traders). Cada centro también suele publicar un bolet!n perio­

dicamente.- El gren aporte de los centros ser~ a nivel informacional: exis-

te el proyecto de interconectar por medios electr~nicos los sistemas de in­

formación de todos los centros comerciales. Se contar!a entonces con una de las

fuentesde información sobre una materia específica mts elaborada del mun-

do. También los centros dan cursos de capacitaci6n.-

Clubs de exportadores: son organismos de carácter pri­

vado que reunen miembros especializados en el comeroio

de exportaci6n y actividades afines; en general, son funcionarios de alto

nivel decisional. La idea es que se establezcan relaciones de confianza e

informali~d que faciliten las comunicaciones empresarias. Generalmente,

funoionan en el marco de una c~I1l.9.ra o asocfac í.én, Responden, sin duda, a­

de~s de una neces ídad comercial a una tradici6n cuf.turaL, En EE.UU. hay

unos 60. T8.mbi~n son f'r-ecuentes en Inglaterra. y !"rancia. En general sus

../ ..



.... 33"

aotividades promotoras se limitan a la interacci~n e intercambio de in-

forll8.ci~n entre sus mjc-3mbros w-

Organizaoiones de arbitraje comercial: segÜn una pu­

blicnci6n italiana (16) existen unas 15 instituciones

internacionales y alrededor de 300 instituciones naoionales en 46 países

encargadas del arbitraje comercial. Muchas funcionan en el ~bito de ct­

maras o asociaciones. otras son independientes. Suelen tener un ~rgano de

prensa que difunde las reglamentaciones y laudos i~portantes. En el ámbi­

to latinoamericano desarrolla sus funciones desde 1934 la Asociaci~n in­

teramericana de Arbitraje Comercial a la cual han ªdherido la mayor!a de

los países del ireao Este organismo ha recibido el apoyo de la CEA. La im­

portancia creciente de esta institución es puesta de manifiesto por el he­

cho de haber sido elegido M~jico como sede del pr6xtmo oongreso internaoio­

nal de la especialidad que tendrá lugar en 1978.-

2.3.2 0 Individuales:

Distinguiremos tres tipos de soci~dades individuales re­

lacionadas con el comercio exterior:

A. Sociedades e;portadoras: los ejemplos als impresio­

nantes de sooiedades dedicadas a la exportaci6n son

las casas comerciales japonesas. Existen en Japón, m~s de 5.000 firmas

dedicadas al comercio exterior. Entre ellas, las 10 primeras, que se ide~

tifican con el nombre de casas comerciales, manejaron en-el año 1972 mls

del 61,2% de las importaciones japonesas y alrededor del 49,5% de sus e~

portaciones (17)0-

Algunas de estas casas comerciales fueron fundadas alrededor de 1870 0

La m1s grande de ellas emplea 20.000 personas y tiene 247 sucursales.

Su facturado ascendió en 1973, a 22.000 millones de u$s.: Maneja aproxi­

madamente 20.000 1!neas de productos que van deBde hierro, madera, petr~­

leo y acero a maquinarias, alimentos y vestimenta (18). Se encuentra vin-

culada 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. Entre
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'otras:

- operaciones de expoi tac í.ón de mercaderías o

- operaciones de importaoión de marcader!as.

- estudios de mercado.

- compra y venta de patentes y licencias.
, ,

- proyectos de desarrollo y explotación de recursos naturales.

financiaci~n de los mismos.

formación de consorcios.

- presentación en grandes licitaciones internacionales.

- intermediarios comerciales entre terceros países.

- consultores comerciales o

En Europa Y EE.UU. las sociedades de exportaci~n cumplen un papel muy

importantes. En Alemania por ejemplo, el 20% de las exportaciones se rea­

liza a trav~s de estas sociedades (19).-

Entendemos como tales no 5610 las casas comerciales, sino también los

agentes exportadores exclusivos, los independientes, las asociaciones

de productores, etc. No obstante, nunca llegan a tener el tamaño gigan-

tesco de las casas comerciales japonesas. A determinado nivel las firmas

occidentales prefieren montar su propio departamento de exportación an-

tes que seguir exportando a trav~s de un servicio externo o Si se exolu-

ye las exportaciones de los gigantes de la industria norteamericana ta~

les como Boeing, Douglas Aircraft, Caterpillar, I.B.M., las empresas au­

tamatrices y las cooperativas agr!colas, puede afirmarse que 'las socieda­

des de exportación son responsables de aproximadamente el 50% de las ex­

portaciones de EE.UU. En 1971, m~s de 2.500 millones de dólares en ex­

portaciones norteamericanas se cumplieron a trav~s del trabajo de dichas

sociedades (20). L88 casas comerciales han sido extraordinariamente esti-

muladas en Brasil. En la exposici6n de motivos del decreto (21) pertinen-

te se espera ttque estas empresas estén habilitadas para operar en los ver­

Iumenss adecuados para beneficiarse con economías de escala además de pr~

poroionar una mejora en las técnicas empresarias y productivas como oon8e-

cuencia de un intenso intercaHloio Lnt.er-nací.ona.L" 0-
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Tambi6n se estimulan las exportaciones de los fletes y seguros corres­

pondientes. Las utd.l.adades de e.stas empr-esas estln exentas del impuesto

a la renta. Asimismo, gozan de todos los incentivos econ~micos y fisc8M

les instituidos en general. Se dan como requisitos para ser tipificada

como casa comercial el estar registrado en el Banco de Brasil, consti­

tuirse COIlO sociedad an~ni:ma y tener un capital m!nimo de 20 millones de

cruzeiros. Se han abierto para estas compañ!as varias líneas distintas

de cr~dito:

~ para suscribir debentures o acoiones emitidas por las casas

comeroiales.

- para el financiamiento del capital en giro de dichas compañ!as.

- para descontar el valor de las mercader!as a ser exportadas en

el .plazo máximo de un año y que se encuentran en depósito.

A los efectos de implementar esta Última l!nea de crédito se ha creado

una empresa (22) con 30% de capital estatal para funcionar como depósito

de dichas mercaderías. Asimismo se ha reglamentado el desarrollo de de~­

sitos particulares. Ya hay ejemplos de estas sociedades en el ~rea tex­

til y metal~gica.-

Attn los pa!ses ~s ricos encuentran necesarios estimular la creación y

desarrollo de empresas exportadoras. En el año 1972 las leyes norteameri­

canas autorizaron la formaci6n de sociedades nacionRles de ventas interna­

cionales (DIscrs) en'base a un plan de di1aci6n tributaria (23). El obje­

tivo principal es que las firmas pequeñas y medianas inicien amplios pro­

gramas de exportación. Se exige que las firmas no sean productoras y que

el 95% de sus ingresos tengan su origen en exportaoiones. Estas compañ!as

no est~n sujetas al impuesto a los r&ditos. La mitad de sus utilidades es­

tÁ libre de dicho impuesto y In otra mitad también, siempre que se rein­

vierta en el negocio de exportaci~n o sea utilizada en algÚn otro vincu­

lado, por ejemplo, pr~stamos hasta cinco años a los fabricantes exporta­

dores, publicidad, innovaciones tecnológicas de ajuste a los mercados ex­

tranjeros, t~rminos financieros ~s atractivos. A los efectos que no se

entienda a esta ley como un subsidio se ha permitido que los componentes
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manufacturados extranjeros compongan hasta un 50% del producto exporta­

do. Otras veces, los {j~iL.!m.u1ou fiscales se usan para dirigir la corrien­

te del comercio exterior o para estimular una forma societaria determi­

nada. Es un, ejemplo del primer caso el programa norteamericano de incen­

tivos que premia desde hace 10 años las empresas cuyofaoturado provenga

en un 98%> de exportaciones hacía el aroa ,amerioanao El segundo caso

se ejemplifica a través de las GEM (Combination Export Management Firm)o

Son sociedades de exportación que act~an como representantes en base a

un contrato de exclusividad. Se desempeñan como un verdadero departamen­

to de exportación del cliente representado. Incluso, pueden utilizar pa­

ra su,do~entación el membrete de la oompañ!a 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 a BU vez e~ 11 asociaciones segÚn un criterio geográfico.-

Bo Sociedades auxiliaresl las principales sociedades

que colaboran en el esfuerzo exportador son:

Organismos de enseñanza e investigaci~n del oomercio interna­

~ los problemas del comercio internacional se han complicado en

las Últimas d~cadas. Fluctuaciones monetarias, alternativas de transpor­

te, medios de comunicaci6n, diversificación del consumo, son algunos de

los factores que han impreso características muy peculiares y dinámicas

al comercio internacional. Los sistemas educacionales buscan ajustarse

al cambio mencionado. Los organismos de nivel nacional que se ocupan de

formaci~n de téCnic03 en comercialización internacional pueden dividirse

en:

- Cámaras de comercio y organismos empresariales

- Escuelas de negocios

- Institutos de forrraci6n de exportadores

- Facultades de cienoias económicas

Estos org~nismos están ordenados por orden pro~Tesivo de oomplejidad

y extensión de sus planes de estudio. Ya hemos mencionado las aotivida-
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des de las cámaras y organismos empresariales al respecto. Las es~elas

de negocios, por su varLe, son un conjunto numeroso. Las de mayor pres­

tigio están, naturalmente, en los centros nerviosos de los grandes paí­

ses industriales (New York, Parta, Londres, eto o ) . A veces, se han desa­

rrollado en el marco de una asociaci6n gremial de profesionales en admi­

nistraoión o alguna especialidad. La enseñanza del comercio internacio­

nal ocupa 6610 una pequeña parte de sus actividades. Los institutos, en

cambio, están especializados. Implementan variados programas que van des­

de una,s pocas horas de duración a cursos anuales. Suelen dedicar parte de

sus recursos a la investigaciÓn comercialo Es frecuente que reciban aus­

picio gubernamental.-

A nivel universitario, algunos organismos especializados son:

- el Instituto de estudios internacionales y capacitación de To­

kio, Japón, que cuenta con el apoyo del gobierno y la industria japonesa

organiza cursos en las universidades especializadas de un año de duraci6n.

- el Instituto finlandés de exportaciones fué creado en 1962. Su

programa de formación abarca dos años, cursándose el segundo en una ofi­

cina comercial en el extranjero.

- el Instituto de comercio internacional de Parls, Francia, rué

oreado en 1967. Es patrocinado por el Ministerio de Educación y varias

entidades gremiales. Su programa de estudios alcanza 270 horas o

- el Instituto de comercio internacional (IMI), Harvard, EE.UU.

organiza anualmente un curso de comercialización internacional ba~do

fundamentalmente en el sistema de casos. El IMI fué el principal respon­

sable del programa Blu-Trade que tuvo porobjet~ la promoci~n de las e~

portaciones en determinadas zonas de los EE.UUo Este programa establece

el traoojo conjunto de las asociaciones empresariales, gubernamentales y

universitariaso Lo mencionamos porque en él se basó el proyecto UGEPEX

del ClPE (Centro Internacional de Promoción de Exportaciones) que tanta

difusi6n tuviera a nivel latinoamericano. El proyeeto UGEPEX (Universi...

dad, Gobierno y Empresa Privada para la Exportación) tiene como principal

objetivo "estudfaz- el pot.enc í a'L exportador dentro de cada pa!s y las po­

sibilidades de absorción de BUS productos por los mercados de consumo ex-
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IIBlfOTECA DE LA FACULTAD DE CfENCfAS ECONOM'~ .
tranjeros 11{24}.. rnv8§1>f~ép~Qft;cA~~i:rllliALesfeNct@á,~rganizativa

espec Íf'Lca y un' co.ijunt.o de l:ctiv.Ldades a ser desarrollado por diversos

grupos operativos diferenciados por productos. Asimismo, se aoonseja la

utilización de una gu!a metodológica que contienez

- una clasificación de productos

- formularios tipo para llevar a cabo entrevistas con el obje­

tivo de evaluar la actitud exportadora, las condiciones intrínsecas del

producto, potencial exportador del producto y estudios de empresas pro-

ductoraso-

Este proyecto fu~ implementado en las provincias de C~rdoba y Mendozao

En la primera se llevare n a cabo dos estudios sobre el potencial expor-

tador de los fabricantes de maquinarias agrícolas y viales (1971) y de

los fabricantes de m~quinas-herramientas (1972)0 En Mendoza se concert.5

un convenio (junio de 1971) entre la Universidad Nacional de Cuyo, el Ban-

co de Mendoza y la Bolsa de Comercio de Mendoza. El programa desarrol1a-

do comprende hasta la fecha tres estudios sobre la oferta exportable de

los siguientes sectores: industria conservera, industria de miquinaa he-

rramientas y aceite de oliva.-

Tambi~n hay organismos internacionales que ofrecen servicios de eapaci­

taci6n en la materia. Entre ellos se destaca el Centro de comeroio in-

ternacional (UNCTAD/GATT) que realiza cursos cortos para temas espec!fi­

cos o bien utilizando el método de capacitaoi~n en cascada enviando ex­

pertos que trabajan durante seis meses a un año en un programa espeo!fi­

co:mercados de concentración, juntas de comercialización agr!cola, etc.

-~: los bancos realizan servicios auxiliares de la expor­

tación tales como financiación, cambios de divisas, tramitación de docu-

mentos, etco Es natural entonces, que se haya difundido la práctica de

crear seotores de promoción de exportaciones a los efeotos de inducir

una demanda de los servicios mencionados en primer t'rmino. Las activi-

dades desarrolladas por estos sectores ver!an de acuerdo con cada Ba~

co pero, en general, suministran información sobre legislaoi~n crediti­

cia, oportunidades com.erciales, informes por países, eto. Est~n en op-
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timas condiciones para obtener informaci~n sobre la solvencia del po­

tencial cliente importador. Generalmente tienen una publicaoión perio­

dioa que analiza la situación económica, financiera y comercial del pe­

riodo. En materia de financiación la asesoría es amplia. Incluso es fre­

cuente que los bancos env!en uno o mAs funcionarios en las misiones co­

merciales a los efectos de asesorar ln-situ sobre su espeeialidad.-

~ Institutos de seguros de crédito a la e;portaoión: tienen por

objeto principal garantizar la falta de pago de los cr~ditos concedidos'

por una operaci~n de exportaci6n por motivos no atribu!bles a la vol~

tad de las partes contratantes y que se deben a riesgos de carÁcter ore­

ditioio o políticos inherentes al comeroio exterior. Algunos de ellos son

por ejemplo, los riesgos de congelaci6nde fondos, anulación de licencias,

alteraciones en las reglamentaciones del pa!s de destino, huelgas, gue­

rras, etc. De esta manera, se facilita la funei6n crediticia y se promue­

ve en consecuencia el aumento del comercio exterior. Un sistema de e~

portaciones no está completo si falta esta institución. La importancia

del sect.or exporta.dor en las economías de aLgunos países originó la ne­

cesidad de organizar este seguro como parte de sus sistemas nacionales

de exportaoión. Su introducci&n data de poco después de la primera gue­

rra mundial. Instituido en un principio para operaciones de corto pla-

zo fue ampliando paulatinamente su alcance hasta convertirse en un ins­

trumento fundamental de la política exportadora. Un mecanismo de este

tipo es indispensable a los efectos de expandir las exportaoiones. Hoy

en d!a las condiciones de crédito ofrecidas por el proveedor son una

variable muy relevante. Esto nos lleva al problema de conseguir finan­

ciamiento, puesto que si el sector exportador debiera financiar sus o­

peraciones s6~o con fondos propios se producirla un dr~stico descenso

del nivel de actividad exportadora. Asimismo, el ente financiero exi­

girÁ garant.Ias que de_.tener que cubrirlas con los propios activos que­

dar!a afectada la posici6n financiera de la empresa. Es aquí donde en­

tra el seguro de crédito a la exportación que permite al exportador, con-
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tratarlo y endosarlo a favor del ente financiero, facilitando así el

proceso de cr&dito.-

Hay diversas maneras de organizar ésta instituci~n~ En Canadá, por ejam­

plo, el seguro de orédito a la exportación est~ administrado por un or­

ganismo estatal. El mismo sistema se sigue en Jap~n. En EE.UU. en ~­

bio, el seguro está a cargo de una asociaci6n de aseguradores de capi­

tal privado. Existe una Unión de kseguradores de Cr~ditos Internaciona­

les fundada en 1934 con el objeto de promover el desarrollo y la unifi­

caci~n de los métodos de los seguros de crédito, a la exportaci~n.- .

En el punto correspondiente al instituto argentino seguiremos desarro­

llando este tema.-

- Empresas de transporte: al igual que otras organizaciones de

servicio las empresas de transporte tratan de estimular la compra de su

producto a través de un asesoramiento más integral, que implica no sólo

ofrecer el servicio de transporte sino también divulgar las nuevas posi­

bilidades en materia de transportes y medios de almacenamiento tales co­

mo contenedores, envases climatizados, etc. Algunas coropañ!as aereas o­

frecen stands de exhibici~n y promocionan los productos de su pata. Una

Compañ!a norteamericana de aeronavegaci6n publicó durante un tiempo un

boletín de oportunidades comerciales que apareci6 diez veces al año, al­

canzando segÚn han manifestado sus funeionarios, a 200.000 lectores. O­

tra compañ!a alemana de transporte acreo realiza sistemáticamente a~li­

sis comparativos de costos de transporte acreo vs. marítimo. En caso de

una relaei~n favorable envía sus promotores a los potenciales clientes.

Tambi~n exhibe material audiovisual en clmaras y asociaciones empresa­

rias y centros de enseñanza sobre los ültimos adelantos en materia de

transporte acreo de cargas.-

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

deraci~n 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 profesi~n. Agrupa,

entonces a los r-espon..e b Le s de cpt Imí.aar el uso del tra.nsporte inter-

nacional de cargas. Asesora y dicta normas profesionales en cuestiones

~duaneras, documentación, asuntos jur!dicos, etc. En nuestro pa!s la 1e­

gislaci~n vigente otorga al despachante de aduana la principal responsa­

bilidad en la documentaci~n que, a nivel aduanero, ampara el tr&fico ex-

terno de mercaderías. En el hemisferio norte, en cambio, han surgido ~­

pañ!as expedidoras que, incluyendo la funci6n de tramitaci~n aduanera, pro­

ouran ofrecer un servicio m~s integral. Desarrollan las siguientes acti-

vidades:

- Optimizar el costo del transporte internacional

- Conocer cl~usu1as relativas al embarque de mercaderías

- Suministrar datos y c~culos de costos administrativos de ex-

portaci<Sn

- Tramitar documentaci6n ante organismos oficiales, compafiías

de transporte, etc.

- Asesorar en el ~rea de embalajes, marcaoión de mercaderías,

etc.

- Programar y controlar el circuito a seguir por las mercader!as

y los docrumentos pertinentes

- Colaborar en la elección del tipo de seguro

Hay un amplio margen para ejercer esas funciones. SegÚn un estudio (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 produotos primarios. En cuanto a la documentaoi~n comercial, un es-

tudio del National ComIDitee on International Trade con sede en New York,

revel~ que en EE.UU. insume entre el 4 y el 9% del valor del intercambio

comercial de los EE.UU. (exportaoiones más importaciones)ó 1 falta toda-

v!a el costo del seguro.-

- otra.s instituciones: deber-Ían analizarse también los promoto-

res de ferias y exhibiciones, las compañ!as de publicidad, las publica-
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ciones especializadas, los asesores en investigaci~n de meroados in­

ternacionales, Ion fLbl"~i.cantE,s do. envases, los especialistas en emba-

lajes de exportación, los depSsitos de mercaderías, los asesores jur!­

dicos especializados y otras instituciones que colaboran en la realiza­

ci~n del intercambio internacional. La lista podría extenderse. Pero nos

detendremos aqu!. Muchas de estas organizaciones alcanzan su desarro­

llo en el contexto de UM. economfa madura. Nuestro pa!s, que recién es­

t~ ingresando en el comercio exportador de manufacturas tiene, conse­

cuentemente, una infraestructura de servicios para el comeroio exterior

débil pero que necesariamente deberá desarrollarse a medida que la Na­

ción alc~nce en el sector externo un nivel acorde, con su grado de de-

sarrollo industrial.-

2.4. Consorcios.

Antes de abandonar este bosquejo de los principales organis­

mos de promoci~n de las exportaciones en el mundo, veremos algunos ejem­

plos de consorcios. El objetivo es ir familiarlz~ndose con esta figura

y observar como se complementa con los demás organismos y su inserción

en el marco del comercio internaoionalo Es un aoercamiento easulsticoo

Posteriormente, analizaremos el consoroio desde un punto de vista nor­

mativo: analizaremos las pautas que deben seguirse Par~ tender hacia un

correoto funcionamiento del mismo a nivel econ~mioo (punto IV, 1), orga­

nizacional (punto IV,2) y legal (punto IV,J). Por ahora, vayamos a los

ejemploso El primero que analizaremo~ es el de un consoroio indio que

muestra oomo el consorcio puede ser un medio apropiado para que el go­

bierno integre industrias de tecnolog!a sofisticada y las impulse, a

través de la exportación, a buscar una nueva y más eoonómica escala de

operacioneso Está compuesto por cinco empresas estatales y se dedica a

proyectar e implementar plantas completas de energ!a eléctrica. Fundado

en 1970 ya exporta el 40% de su produooi~n. Componen su directorio ocho

funcionarios provistos por las compañ!as públicas asociadas, el Ministe­

rio de desarrollo industrial, el ~linisterio de finanzas y la Comisi6n

central de agua y energía. Su estructura se completa con las siguientes
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~reas funcionales:

- gerenoia oomercial

- equipo de ingenier!a permanente

- log!stica

- equipos de ingenier{a afectado a contratos espec!fioos.

Naturalmente el tamaño de este Último equipo varIa de acuerdo a las

6rdenes tomadas. Para su mejor "desempeño, la Gerencia Comercial tiene

una oficina en Londres, Gran Bretaña, qie actúa tambi~n como agente de

compr'aa ; -

Vewmos ahora un ejemplo que nos permite observar como pequeñas unidades

econ~micas encuentran, a través de un consorcio, el modo de acceder a

grandes contratos de exportación. Colombia se ~mostrado muy activa en

el estímulo del consorcio de exportaci6n a trav~s de PROEXPO que es el

organismo nacional de promoci6n de exportaCiones. Este organismo ru~

creado en 1967 y es responsable de obtener las metas de camercio exte­

rior programadas en el plan de desarrollo. A partir de un análisis del

perfil industrial col~mbiano y de la situación de los mercados exterio­

res se decidi~ promover la formaoión de consorcios en las siguientes lí­

neas industriales: textil, indumentaria, calzado y productos de madera.

Estas ramas tienen en com~n el estar estructuradas para producir en pe­

queños voliÚnenes individuales. El primer ejemplo es un consorcio forma-

do en 1970 para la exportación de vestimenta. Est~ compuesto por 18 fir­

mas que suman 1600 tM:quinas de coser y 2800 obreros. La principal firma

incorporada cuenta con 200 hombres. La importancia del consorcio como

impulsor de las ventas externas puede verse ~n la evo1uci~n de sus ci­

fras de venta al extranjero: 1970: $ 900.000.-; 1972: $ 10 millones;

19732 $ 20 millones. Su estructura est~ compuesta por un directorio de

siete miembros ( inclu!do el presidente que es un funcionario de PROEXPO),

un gerente general, una secretaria, dos vendedores, un ingeniero y un t~c­

Dico de control de calidad. A pesar de ser una sociedad por acciones en

las decisiones de polftica Chda firma tiene un 5610 voto. En su corta.
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trayectoria ya ha exportado trajes de baño, jeans y camisas a EE.UU.,

Dinamarca e Italja rcspoctivnmente. Tambi~n en el ramo textil hay dos

consorcios en las ciudades de Medellin (28 firmas) y Pereira (26 empre­

sas), en tanto que nuevos consorcios están 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 áreas de conflioto que pueden surgir. Se trata de

un consorcio de exportadores metal~rgicos creado en 1969. En su consti-

tuci6n inicial intervienen PROE~PORT, la Cámara nacional metal~rgica y

seis compañ!as metnlÜrgicaso Lleg~ a nuclear 40 empresas de las cuales

5610 el 10% concert6 operaciones de exportaci6n por lo que el consorcio

se disolvi6o Algunas causas que se dieron para explicar su fracaso son:

- fuerza de venta escasa

- ~reas geogrÁficas de ventas demasiado estensas

- infraestructura de transporte cara

- poca capacidad ociosa de producci6n

- mezcla de productos por vendedor excesivamente surtida

- falta de una imlgen colectiva

- vendedores a comisi6n

Describiremos ahora el caso de un aonsorcio mixto fundado en 1968 que

sorprende por su flexibilidad y la diversidad de sus operaoiones o Está

establecido en Singapur. El 70% de su capital pertenece a 200 miembros

privados (industriales, comerciantes y bancos), en tanto que el 30% res­

tantes corresponde al gobierno. Dicho consorcio está organizado a la ma­

nera de las casas comerciales japonesas: brinda servicios a empresas no

asociadas, compra y revende, exporta a comisi6n, importa materias pri­

mas, financia, provee servicios de dep6sito, publicidad, aeguros, par­

ticipa en el desarrollo de los recursos naturales de su pa!s y es t~

bi~n agente de compra de cadenas de tiendas europeas. La dotaoi~n org~­

nica asciende a 90 personas y posee 5 sucursales en el exterior. Las

iereas operativas son: finanzas, administración y comercialización. Es­

ta Última, cuenta con sectori:s diferenciados de transporte y promoción o
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La gran cantidad de productos que maneja obligó a la creaci~n de de-

partamentos especlw.:i.:üüll0S pcr productos. La. facturaci6n del consorcio

excede el mil16n de dólares.-

El siguiente caso ejemplifica como un grupo de pequeñas-unidades puede

llegar a conoentrar una capacidad técnica de tal nivel que le permita,
competir con grandes productoreso Un consorcio de fabricantes de máqui-

nas herramientas de precisi6n para taladrar, cepillar, tornear, etc.,

fu~ fundado en Iarael en 1971. EstÁ compuesto por 20 firmas que juntan

600 hambres. Tiene una estructura de corte fabril compuesta de 5 direc-

tores (entre ellos un representante del Gobierno), un gerente general,

y 3 ~reas operativas: control de producción, control de calidad e· in­

genier!a. 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 c~ponentes, subconjuntos o equipos de acuerdo a

las espeaificaciones del cliente. También tienen diseños propios que

comercializan con el nombre del consorcio. Cuando el contrato excede

sus posibilidades, subcontraten servicios de diseño de ingenier!a o de

control de calidad. Actualmente exportan a SUiza y a Alemania Federal,

También Brasil, que ha encarado con ~odo vigor el desarrollo de su seo­

tor externo, nos suministrar~ un buen ejemplo. Se trata de un oonsorcio

para la exportación de maderas, organizado camo UDA asociación sin fi-

nes de lucro con el objetivo básico de promover y encarar la apertura

de nuevos mercados o La idea nació en 1971 por iniciativa partioular de

cinco firmas exportadoras de madera de IMBUIA. Posteriormente el gobier­

no declar~ obligatoria la afiliación para las empresas del mismo rubro.

Las acciones fueron suscriptas por sus miembros en proporoión al volÚ­

men de producci6n. Este mismo criterio rige la asignación de las 6rde-

nes de compra y la distribuci6n de los gastos operativos. Uno de los

logros inmediatos ha sido 18, creac í.én de una sucursal de ventas en el

exterior que ha permitido un mejor contacto con el mercado consumidor.

El vol~en alcanzado hv. permitido negoc:lar con las compañías tra:nspor-

tlstas asegurÁndose mejores espacios en_~dega y consiguiendo intere-

.•1••



santes descuentos. Tambi~n se ha podido contratar t~cnioos en control

de calidad que e:::BlilÍ nüú lo. n.er-cader Ia en puerto asegurando as! une. ca­

lidad de exportación homog~nea. Este mismo objetivo. llev~ al consorcio

a establecer severos requisitos de ingreso en base a la calidad de los

productos del socio potenoial. Actualmente existen 36 firmas asociadas.

Antes de terminar esta reseña haremos una menci~n de los pa!ses escan­

dinavos que tienen una larga tradici6n en eet.ructurar- formas coopera­

tivas de organizaci6n. A nivel de consorcios, Finlandia tiene ejemplos

destacados también en el sector de la gran industria. Algunos casos re­

levantes son:

- Un consorcio de comercialización formado en 1918 y compuesto por 21 fa­

bricantes de pastas celulósicas. Es el primer abastecedor mundial de

pasta de papel. Su estructura cuenta con ,los siguientes departamentos:

- venta, especializada por zona geográfica (ll sectores)

- producci6n

- técnica

- pasta mecánica

- pasta de disoluci6n

- contabilidad

- expedicibn

- est~dística e investigacibn de mercados

El personal de su oficina central asciende a 180 empleados. Tiene,

entre agentes y sucursales 33 representaciones en 5 continenteso -

- Fundado en 1918, otro consorcio reúne 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 arens ~sicas:

- papel de periódicos

- papel de envolver

- papel de imprenta y de escribir

- ventas a Finlandia y U.R.S.S.

- administración, finanzas, contabilidad, tramitación de pedido,

transporte y estadísticas

Entre oficinas propias y agent.e s 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 para ~¡l.l~i mí.emt.ros una mayor regularidad en los pedidos,

nuevas lineas de crédito y una política de precios más uniforme. Se le

ha criticado en cambio, su falta de agresividad. otros consorcios que

juegan un papel importante en el sector externo finlandés son:

- Una. empresa establecida en 1942 por los fabricantes de cartón. Cuenta

con 150 empleados y su red de comercialización asciende a 9 sucursales

y 30 agentes distribuidores.-

- Una asociación creada en 1944 por 10 empresas transformadoras de papel

y cart~n. Se ocupa, a diferencia de los anteriores consorcios exclusi­

vamente del comerc~o exterior. Cuenta con 150 empleadoso-

- Una asociación de ventas de casas prefabricadas formada por 4 empresas

productoras que exportan el 40% de 10 producido o Tiene 120 empleados.-

- Un consorcio que agrupa 30 industrias metalttrgicas y mecánicas. Fu~ fun­

dada en 1948 y cuenta con 135 empleados de los cuales 25 cumplen sus ~

funciones en el extranjeroo Realiza el 7,5% de las exportaciones meta­

lúrgicas finlandesas.-

Los ejemplos vistos son suficientes para dar una idea de la flexibili­

dad y utilidad de los consorcios de exportaci6n. L6gicamente, la produc­

tividad de un consorcio aumenta en funci6n del volÚrnen de operaciones

pero el~pecto m~s relevante ha de ser que, a diferencia de otras figu­

ras eoon~micas, el consorcio es aplicable también en unidades econ6mi­

eas pequeñas como las que abundan en las economías en desarrollo o -
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IV. ANALISrS NORMATIVO

En este punto nos proponemos desarrollar algunas pautas que deben a­

doptarse al promover el instituto de los consorcios de exportaoi6n.

Para· ello. dividiremos la exposici6n en tres niveles de anÁlisis: eoo­

n6niao, organizacional y legal.-

l. Nivel econ~mico.

Este primer nivel requiere, a su vez, la separación del anÁlisis

en dos etapas:

1.1 0 Enfoque macroecongmicoJ las pol!ticas gubernamentales deben

procurar que el consorcio cumpla diversos objetivaso Para ello

se valdr~n de un sistema de castigos y recompensas destinados a diri.gir

el desarrollo de los consorcios hacia las áreas do actividad convenien­

tes.Será necesario, un claro conocimiento del modo en que se producen

las relaciones económicas intersectoriales y del estado de los mercados

externoso Algunas de las contribuciones que los consorcios deben hacer

desde el punto de vista de la Nación son:

- aumentar el nivel de exportaciones

- diversificar las exportaciones

- mejorar el nivel de dirigentes y técnicas empleadas

- impulsar la aplicaci6n de nuevos métodos

- generar un aumento de la actividad econ6mica a trav~s del

estímulo de las demandas derivadas

- fomentar la interacción, concertación y toma de conciencia

de las unidades de los distintos sectores económicos

- inducir la producción de bienes de mayor complejidad y espe­

oialización

- producir, al integrarse l~s unidades productivas en progra-

mas comunes, economías de escala

- disminuir el desempleo

- atenuar el efecto de los ciclos econ6micos 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 o

- induci r 8. útros :~rt'lpog económí.cos a asociarse bajo las

formas de consorcios

- aumentar la capacidad de negociaci6n del pa!s en la oon­

certaci~n de convenios regionales e internacionales

Las organizaciones gubernamentales tienen un importante papel que cum­

plir, sobre todo en naciones en desarrollo en donde la infraestructura

comercial (informaci6n, contactos~ facilidades de transporte~ etc.) o­

bliga a deseconomías externas que la iniciativa privada 5610 puede sol­

ventar a un costo muy alto. Es conveniente, que el gobierno canalice sus

esfuerzos promocionales a través de un s610 organismo. Debe evitarse la

dispersión, fenómeno frecuente cuando no hay conciencia del problema o

cuando no se la. encara. de una manera sistemática" Si fuera posib1e~ con­

viene usar un organismo que ya haya probado su eficacia en algÚn servi­

cio a.uxiliar de exportación. En nuest.ro pats, por ejemplo, el Servicio

nacional de exportaciones ~ubiera sido adecuado. La organización desig­

nada debe enmarcar la pramoci6n de consorcios en los planes nacionales

de desarrollo proourando la creación de los mismos en los sectores prio­

ritarios. Las etapas mínimas a cumplir son:

- eval.uac íén de los recursos internos. Ea -estado debe saber

cuantas firmas hay en algÚn mercado determinado, nivel de calidad, can­

tidad de operarios, equipos, capacidad de exportaci6n, mezcla de produc­

tos, experiencia exportadora, etc. En una palabra, debe ~ener el perfil

-detallado de las ramas económicas potencialmente exportadoras 0-

- estudio de los mercados externos correspondientes a las ra-

mas elegidaso-

- creación de un puente entre los empresarios de ambos países.

En esta etapa el consorcio puede revelarse, como una herramienta espe­

cialmente ~til para llevarla a cabo¡ dado que implica un menor número de

comunicaciones.-

Como se ha bosquejado en el capitulo III,l, Argentina tiene un sistema
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bastante completo de promoci6n de exportaciones sobre todo en 10 que

se refiere al nivel econÓmioo: subsidios, finanoiaci~n, etc. Sin du­

da es el nivel mÁs importanteo Pero serta interesante ver como ha 8i­

.do utilizado ese crédito. Porque, como hemos visto en el capftulo Ir,

2.1., es la empresa m~s grande, probablemente extranjera, la que posee

la infraestructura más adecuada para utilizar esas facilidades. Suce­

de, entonces, que el objetivo (estimular la industria naclonal)'no se

logra o se logra imperfectamenteo En síntesis, disponer de una masa

monetaria Para subsidiar es condici~n neoesaria pero no sufioiente a

los efectos de desarrolla.r una. estrategia nacional expor't.ador-a , Hace

falta hacer llegar la información a nuestro blanco: la pequeña y me­

diana industria. Hace falta reunirlos y discutir los problemas. con­

vencerlos de las posibilidades. Ponerlos en contacto con los potenoia­

les compradores. En fin, toda una serie de servicios que no son direc­

tamente monetarios, en el sentido que no figuran como elemento .positi­

va del costo, pero que constituyen el eslab6n fa1tante en el sistema

naoional de exportacioneso Una prueba indirecta da esta neoesidad la

constituye la' proliferaci6n de cursos y seminarios de comercio exterior

que se ha observado en los Jltimos años. Pero este tema ser~ analizado .

~5 a de'Lante ,»

Tambi~n las organizaciones internacionales pueden y deben asistir a

los gobiernos nacIonales a establecer sus programas de desarrollo del

seotor externo y particularmente de los consorcios de exportaoi~n. Hay

se~ hemos visto, por lo menos dos organismos relevantes para países

latinoamericanos:

- Centro de Comercio Internacional (UNCTAD/ GATT)

- Centro Interamericano de Promoción de Exportaoionea(OEA)

El CeI se cre6 en 196~o Es l~trocinado p~r UNCT}~, (conferenoia de las

Naciones Unidas sobre comercio y desarrollo) y GATT (acuerdo genera;,

sobre aranceles aduaneros y comercio). Es el instrumento fundamental

de las actividades de promoción de las exportaciones de las Naciones

Unidas. Para ello se vale dú cuatro áreas:
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- servicio de información de mercados

- servicio de c~cnicas de promoción de las exportaciones

- progremas de formación

- servicio consultivo de Promoción Comercial

Tal vez la ayuda mÁs ~nportante sea el asesoramiento a los gobiernos

a través del envIo de los expertos que pueden actuar directamente en

la formación de consorcios o de manera ~s general en el desarrollo u

optimización del sistema nacional de exportaciones. El apoyo es amplio

y abarca aspectos tan variados camo el relevamiento de la estructura

industrial, la investigaci~n de problemas legales e impositivos, dise­

ños de sistemas de información comercial para la exportaci6n, etc.-

El ClPE inició oficialmente sus tareas el 10.9.68 en Bogotá, Colombia.

Dependiente de la O.E.A. (Organizaci~n de los Estados Americanos), en

el marco del O.I.E.S. (Consejo Interamericano Econ~mico Social), este

organismo tiene por objeto promover la expansi6n y diver8ificaci~n de

las exportaciones, en especial, el incremento del comercio intrazonal

contribuyendo a acelerar la integraci6n y el crecimiento eeon5mico de

la. regi6n.-

El ClPE ha centrado su actividad en'el desarrollo de seminarios de ca­

pacitaci~n y en la creación de una red interamericana de informaci~n

comercialo Esta ~ltima cuenta con 30 centros de informaci6n situados

en 16 pa!ses. Es objetivo del ClFE interconectar este sistema con o­

tros centros del mundo. Dicha red emite sus mensajes a trav~s de 3 be­

letines: general, específico (un mercado y/o un producto) y bibliográ­

fico o -

En cuanto al aspecto de capacitaci6n cabe destacar que ambas institucio­

nes han patrocilmdo numerosos seminarios y conferencias en diversos pa!­

ses del mundo, preferentemente en v!as de desarrollo. En Argentina tu­

vimos una experiencia de este tipo en el seminario de comercio exterior

que la UNC'rAD/ GATT dictara en 1970 en la ciudad de Buenos Aires, con

el auspioio dele Secretaría de Comercio Exterior. Asistieron al mismo

representantes de or'ganí.smos oficiales relacionados con el sector han-
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cario, aduanero y de comercio exterior, de cámaras de comercio y de

empresa.s dedicadas u .La ex~ortaui6n de productos manufacturadoso El.

tema central rué "Pr-ogramas y servicios para la promocí.Sn de exporta-

c10ne8".-

1.2. Enfoqye nd cr-oeconémí.co r ie'l, consorcio debe procurar a cada

uno de sus miembros un nivel de beneficios superior al que

hubieran podido alcanzar individualmente o Es por ello que la persona

o entidad interesada en promover la formaci6n de un consorcio debe

destacar las metas del consorcio en este aspecto y las estrategias a

generarse para lograrlas. Podemos mencionar, entre 'otros, los siguien­

tes objetivos'a ser alcanzados por el productor individual:

- acceder a nuevos mercados

- mejorar su mezcla de productos

- mejorar la organización de la comercializaci~ndirigida al

mercado interno

- acceder a nuevos tipos de compradores, que exigen condicio­

nes que antes de asociarse eran imposibles de satisfacer por distintas

causales: volúmen pedido, la n~cesidad de un proceso final capital-in­

tensivo, deseo del cliente de comprar un conjunto de bienes en vez de

adquirirlos por separado, frecuencia de entregas demandadas, costo fi­

nanciero del stock, costo de las campañas promocionales, etc.-

- disminuir el riesgo comercial (al diversificarse los merca-

dos )0

- combatir 108 efectos del proceso inflacionario interno

- compensar las variaciones estacionales en el país de origen

- aumentar el horizonte de planificación

- reducir los costos unitarios de producci~n, permitiendo una

mejora de sus precios internos

~ permitir el desarrollo de una infraestructura técnica cara

o especializada

.... aumentar la capllcidad de conseguir finanoiamiento
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- permitir asociarse en proyectos de gran envergadura

- mt:j Or6J' ] a fO:L.'illa(;.lón 'j' experiencia de sus propios dirigentes

- mejorar la ~gen de la empresa y sus productos

- aumentar la capacidad de negooíací.Sn de las firmas en con-

junto

- reducir los costos fijos de tener un departamento de expor-

taoión

- permitir estrategias promocioneles más ambiciosas

- aprovechar, en general, las economías de escala ya sea a ni-

vel comercial o fabril derivadas de la uni~n de los miembros del con-

sorcio

- instrumentar nuevos canales de distribución

- lograr economías de transporte

- llevar a cabo investigaciones de mercado conjuntas

2. NivaJ:. organizacio1l81.

En la práctica un consorcio puede originarse en múltiples situaoio-

nea , Por ej emploJ puede que nazca de la idea brUlante de un empresario

intuitivo o bien de la iniciativa de firmas que, con o sin exp'orieneia

exportadora, se acojan a una legislaci~n benefactora. Pero lo cierto es,

que quien reciba el encargo de construir un consorcio deber~ seguir ne­

cesariamente determinadas etapas que expondremos 8. oontinuaci~n.-

2 0 1 0 Evaluaci6n previa.

En esta etapa buscaremos crear o verificar que están dadas las

condiciones propicias para la formaoión del oonsor?io o Hay varios aspec-

tos que merecen destacarse:

2.1.1. Diagn6stico: habr~ que evaluar la oapacidad de produc­

ción del conjunto de potenciales socios, determinar oon

qué ventajas comparativas se encuentra ya sean de tipo institucional o
para

coyunturat y rea.lizar cada uno de los miembros, una. detallada radiogra-

I!a econémí.ca , Algunos de los faotores que habr~ que relevar por Empre-
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sa son:

- ntimel'o dtl trélbaj¿~dCtres, categorizados

- cantidad de máquinas y tipos

- potencia instalada

- capacidad productiva, administrativa y comercial

ventas anuales (nacionales y de exportación)

- tiempo de entrega

contactos con el exterior

- costos, financiación

- productos en condiciones de fabricar

- envases utilizados

- facilidades de transporte

- etc.

Si se quiere despertar el interés de los potenciales exportadores,

debemos suministrarles un anilisis previo de las oportunidades comer­

ciales iniciales que el consorcio podr!a aprovechar dados los recur­

sos del mismo. As! los futuros socios accederán a dar la información

que rea.limentar~ el sistema. y que permitirá alcanzar el objetivo pro­

puesto. No hay que olvidar que Las unidades econ~micB.s a que nos refe­

rimos se guí8l1 por un sentido de lucro por lo que será necesario pre­

sentarles un convincente programa de comercia1izaci6n.-

2.1.2. Reuniones de los potenciales socios: en este aspecto

no es sólo un problema técnico-comercial sino que son

relevantes las t~cnicas aportadas por las disciplinas que estudian la

dinámica de grupos y su ~onducción. En efecto, es conveniente que el

coordinador convierta al conjunto de potenciales exportadores en un

grupo operativo capaz de concertar e implementar un objetivo cOMÚn.­

Para ello, cuidará que cada par-t tc í.pant.e encuentre su papel,. que el

grupo sienta los diversos logros como propios y que llegue por su pro­

pia cuenta al objetivo final. Es necesario ir de los pequeños acuer­

dos a los grandes: en principio, se acordará que exportar es benefi­

cioso.; después, que algunas empresa.s tienen más deseos que otras y se
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identificarán; en L~l'c~r Lugar , se buscar-á acuerdo en determinar que

se espera del consorcio y así sucesivamente. El orden no es r!gldo.

10 que se quiere subrayar es la idea que, como en cualquier negocia­

ción, lo primero es aprender a discutir y luego el problema en s!.-

2 0 1.30 Libertad de movimientos: debe existir el convencimien-

to que un cons~rcio está lejos de la idea de fusión y

la pérdida de identidad que ello implica. El ámbito del consorcio ea

el mercado exterior y es probable que all! convenga la presentaci6n

de una s~la imagen pero ello no significa alterar las estrategias na-

aionales de camercializaciónQ Acordar el grado de libertad de movimien­
1

tos es uno de los principales obstáculos que se presentan•.Las empresas

quieren poder retirarse cuando lo deseen. Pero a su vez· los que quie-

ren integrarse saben que satisfacer ese deseo puede quitarle estabili-

dad al consorcio.-

AdemÁs, debe preverse una forma fácil de ingreso de nuevos spcios que

no altere el equilibrio de poder.-

2.1.40 Creaci6n de un clima de inversi6n: la materializaci6n

del consorcio requiere la creación de un clima propi-

cio desde el punto de vista econ6mico en los partiCipantes. Ello se

logra media.nte:

- definici~n clara (cuantificar si es posible) de los objeti-

vos del grupo

- proposici~n de objetivos satisfactorios antes que 6ptimos

- fijación de un plan escalonado de inversiones que se vaya

realizando a medida que se logren los objetivos parciales

- bÚsqueda de coparticipaci6n o aval de los organismos gu-

bernamentales a través de algunas, entre otras, de las siguientes a1-

ternativass

• participaci6n en el.capital inicial

• garant!a de las operaciones

• subsidios impositivos o financieros
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" suministro de jnformación de mercados extranjeros.

Por ejemplo, a través de las Consejerías econ6micas

- reducci6n al mínimo del capital fijo

2.1.50 Camplementariedad de las líneas de prodyotoa: este

es otro aspecto que merece especial consideraci6n.

Cuando dos o mÁs productores se agrupan las alternativas son:

- que fabriquen 'productos de igual líneas

que produzcan articulas de líneas complementarias. Ejemplo,

tractores e implementos agr!colas

- que las lIneas sean independientes. Ejemplo, porcelanas y

textiles

Podr!a parecer, a priori, que sólo en algunas de estas alternativas

el consorcio es viable. No ea así. Hemos visto ejemplos de todas e­

llas. Cada una tiene ventajas que le son propias. Y la misma alter­

nativa puede tener mejores perspectivas segÚn la coyuntura econ&mi­

ca, el mercado a que se dirija, eto.-

El primer caso es una manera ventajosa de acceder a meroados que por

~1 extensión y grado de desarrollo requieren un volÚroen para operar

que no es ofertable por las firmas por separado. Lógicamente, cuando

mÁs standardizado es el producto, es mÁs fácil llegar a un acuerdo.

Si los productos son complejos 8610 la especialización les permitirá

a los socios alcanzar el volUmen deseado o En el caso de que el produc­

to sea el mismo los miembros tendr~n a su disposición distintos cri~

terios para concertar el aporte de cada uno a la mezcla a exportar;

entre otros:

- por negociación individual

en proporción a la capacidad de producoión

en proporci6n al capital aportado al consoroio

- por rotación

- en proporción al monto de ventas de cada miembro

- por espec í.a.Haací.én en etapas de producción
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- por ctJl.iJ.L.i.i~B.l~ión do los criterios a.nteriores

201 0 6 . Factibilidad econ~mico-financiera: en esta etapa

deberá defini.rse un horizonte de planificaoión a

108 efectos de determinar la tasa de rentabilidad proyeotada. Para

ello deber~ analizarse el nivel de ingresos esperado y el capital ne­

cesario para su obtención. Habrá que evaluar tambi~n cuando seránne­

cesarios los aportes y las fuentes de financiaci6n a las que se recu­

rrir~. Un consorcio puede obtener sus reoursos a través de:

la integración de un capital por parte de los miembros

contribuciones periódicas de los sooios

créditos gubernamentales, bancarios y comerciales

- márgenes de comercialización (en el caso que compren y

revendan los bienes y(o servicios)

comisiones por ventas

el ofrecimiento de servicio de comercialización externa:

investigación de mercados, obtenci6n de datos técnicos, tramitacio-

nes, etc.

cualquier combinacibn de los precedentes

Existen-distintos criterios para distribuir el esfuerzo de las con­

tribuciones financieras de los miembros. Entre otros:

- el _volúmen relativo de los bienes que exportará cada miem­

bro durante el horizonte de planificaci~n (en el caso de bienes da

igual valor)

- el valor relativo de los bienes que exportará cada miembro

durante el periodo plan1.ficado

- el tamaño de la compañ!a: en este caso el problema se

traslada a decidir el criterio del tamaño. Podrá ser número de em­

pleados, capital, potencia instalada, etc.

Lógicamente, las utilidades a distribuir lo serán de manera propor­

cional a la contribuci~n financiera.-
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2.1.7 él .A1:ternbltivas a la formaci6n del consorcio: como

yu hemos h.'.encionado, algunas veces la idea de for­

malizar un consorcio puede en,-~ontrar resistencias a ..nivel empresario.

En ese caso, es aconsejable proce 4er por etapas. Existen múltiples

oportunidades de cooperación que pueQ ~n ir preparando el terreno.

As! lo entendió, por ejemplo, el Consejo sueco de promoción de e~

portaciones que a partir de 1966 desarrolló un programa de comeroia­

lización exterior conjunta tan exitoso que hoy está institucionaliza­

do. Incluso este enfoque fué posteriormente adoptado por otros paí-

ses escandí.navcs , El Consej o consideró que era mucho pretender que

firmas que no se conocen se aten contractualmente para exportar jun~

tos, más a~n, sin contar con experienci.a.s positivas de expor-taoí.én ,

Por ello, después de alé,'Una publicidad sobre las ventajas y potencia­

lidades de la comeroialización conjunta se envió el siguiente cues­

tionario a un grupo de firmas preseleccionadas:

... desea usted participar en discusiones con otras compañ:!as

sobre posibles campos de actividades conjuntas a los efectos de ha­

cer sus operaciones de exportaci6n más eficientes?

- si es as!, enqu~ tipo de acción conjunta está usted par­

ticularmente interesadoi.

• vender de manera conjunta en mercados particulares

* publicitar de manera conjunta en mercados particulares

hacer investigación de mercado de manera conjunta pa­

ra determinados productos en ciertos mercados

• otras formas de acci6n (por favor aclarar)

Fueron sugeridas rmmerosas alternativas de acci6n conjunta: parti­

cipaci6n en ferias, servicios t~cnicos post-venta, servicios admi­

nistrativos, intercambio de informaei6n, participación en la provi­

8i6n de plantas "llave en mano"~ importaoi6n de materias primas,

preparaci~n de catálogos, etc. Estos cuestionarios permitieron a­

grupar las firmas por productos y por mercado. Los resultados, con-
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venientemente procesado~) fueron devueltos a las firmas que con-

testaron. Estas, viendo quienes eran sus socios potenciales, se a-

gruparon de acuerdo a sus necesidades. El ejemplo sueco es de real

interés. La experiencia recogida les ha permitido derivar f~rmulas

standards para cuatro prop~sitos bien definidos:

- elección de un pars para un grupo dado de potenciales

exportadores

- elección del campo de actividades pasibles de ser lleva-

do de manera conjunta

- e'Leccí.ón del agente en un país particular para que sirva

de manera conjunta a un determinado grupo exportador

- elección de la investigación de mercado a realizar con-

juntamente para un grupo de firmas en un mercado particular

También han desarrollado un programa tipo de actividades para el

tratamiento a nivel de implementaci6n de los C8.80S de coincidencia

de interés de exportación. No difiere de las reglas comunmente apli-

cadas en el manejo de grupos operativos.-

2.2. Estructura organizacional.

Una vez que las entidades interesadas han superado positi-

vamente la etapa de evaluación previa y acuerdan la creación de un

consorcio, es necesario entrar en una etapa de planeamiento. Numero-

soa problemas deber~n ser clasificados, analizados loe cursos alter­

nativos de acción y decididas las acoiones a tomar 9 Cada problema

llevará a enfatizar uno u otro de los diversos aspectos del planea­

miento: la amplitud del porizonte de planificación (corto, mediano

y largo plazo), la creaciÓn de procedimientos y métodos estandariza­

dos, la asignación de un calendario de actividades, la definioi6n

de objetivos, etc.-

En algunos casos, el planeamiento ser~ por única vez. En otros, el

planeamiento quedarÁ incorporado a la organización y serán usados

cada vez que la empr-esa necesite alcanzar el mismo objetivo· que lo
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,
genero.-

Asimismo, no ddb:) c-Lví darse que los criterios de economicidad y f1e-

xibilidad fijan límites a la acoión planificadora o El primero, eata-

b1eoe que el beneficio de planificar debe superar su costo. El se­

gundo señala la necesidad de posibilitar que la organizaci6n respon­

da rtÍpida y cr-eatLvament.e a 18.8 demandas cambiantes del contexto 8.~

cuando las acciones pertinentes impliquen Un desvío del programa ini-

cia.l.-

Un tema oentral de esta etapa que estamos evaluando, es el diseño

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

tizan todos los objetivos considerados relevantes en la etapa de e-

valuacibn previa. El siguiente comentario de Newman (27) pondr~ de

msnifiesto la importa.ncia de un buen diseño estructural: liCuando un

administrador diseña U1~ estructura organizativa debe tomar en cuan­

ta los beneficios de la especialización, las limitaciones de la au~

toridad funcional, los problemas de la comuní.cacdén y una gran va....

riedad de otros aspectos especializados de organizacióne El 10 con-

sidera, no obstante, camo partes individuales que necesitan ser a-

justadas conjuntamente en una estructura integrada. El todo resultan-

te es mayor que la suma de las partes" Q El diseño de una estructura

organizat1va tiene como ~equisito esenoial una clara def1nici~n de

los objetivo y las principales actividades necesarias para alcan2ar~

En cuanto a la asignaci6n de funciones y responsabilidades deberin

seguirse los lineamientos generalmente aoeptados en los manuales de

administración. En el enfoque de Gelinier (28) por ejemplo, se esta-

blecen un conjunto de reglas para el diseño de estructuras. Enuncia-

remos algunas de ellas:

~.nun jefe debe tener cierto número de subordinados directos

bastante limitado para poder efectivamente coordinarlos y controlar-

los a todos

- los órganos fuúcionales (staff) adscriptos a la direoción

general deben dedicarse a los problemas de largo plazo, dejando a
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los órganos operativos (oventualnente provistos de ayudantes funeio­

nales) toda la carga de la rutina de corto plazo

- una estructura eficaz debe minimizar el volJmen de comu-

nicaciones no normalizables ni codificables que se intercambien en-

tre grupos separados

- las decisiones de pol!tica, importantes y poco numerosas,

pueden y deben tener un circuito de elaboraci6n largo, jalonado de

estudios y de consultas. En cambio, la estructura debe prever un cir­

cuito corto para las informaciones y las decisiones de rutina 00-

rrientes

- para los problemas de rutina a corto plazo el poder de de­

cisi6n y la responsabilidad deben estar descentralizados tan cerca

como sea posible de los hombres que la ejecutan"

El desarrollo del diseño abarcar~ las .siguientes etapas:

l - departamentalización: se deber~n agrupar las funciones de

modo que se optimice el uso de los recursos humanos y técnicos. Las

funciones operativas admitirln distintos criterios de agrupamiento,

proceso, producto, objetiuo, naturaleza, Área geográfica, etc~ Nin­

guno de estos criterios es exhaustivo y, en la práctica, suele ser

una combánac í.én de los mismos la. so'luc í.én más adecuada. a la comple-

ja realidad en que se mueve la empresa~ Las funciones reflexivas se

agrupe.rén de acuerdo con las reglas vistas anteriormente o La. depar­

tamenta1izaci~n debe ser realizada periodicamente se~ el desarro-

110 organizaciona1 de la. empresa y los diferentes estados que le pre-

senta el medio ambiente

2 - distribuci~n del poder declsiQnal: una vez que se haya di­

señado a grandes rasgos la estruotura más adecuada, es neoesario dis­

tribuir la toma de decisiones en el ámbito de la organlzacióno En

ese sentido, la figura del consoroio presenta un problema que le es

t!pico y que se origina en el tamaño desigual de los socios. Nos.

refertmos a la formación del directorio. Los miembros pequeños te­

men ser absorbidos pero a gu vez las r~B grandes no quieren mal-
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gastar sus recursos. 10 importante eS,tener en claro que hay a es­

tos efectos, dos t.Lpos de decisiones y, en general, en cada una de

ellas el poder de decisión debe distribuirse de manera distinta:

• en las decisiones sobre pol!tica del consoroio de­

be asegurarse la igualdRd de los socios

o en las decisiones sobre distribuci~n de utilidades

debe procurarse que la misma sea función del esfuerzo financiero

realizado

El siguiente esquema puede ser de utilidad para ayudarnos a distin­

guir loa diversos niveles decisionales con que cuenta la organiza­

ci~n. En general, podemos clasificar cuatro niveles:

mutacibn:es el nivel de los accionistas o los dueños; en

él se puede decidir cambiar el objeto de la firma o mÁs aún, su

propia existencia

evolución: el segundo nivel corresponde al directorio. Ea

en donde se fijan las pol!tic8.s de la empresa y se determinan su

evolución en el me4iano y largo plazo

gesticSn: representa el nivel gerencial en donde se proponen

las distintas estrategias destinadas a alcanzar los fines estable­

cidos para el ejercicio económico y se controla la implementaoión

de las mismas

operación: es el nivel en donde ejercen su funoión empleados

y obreros de la. firma en base a decisiones programadas casi en su to­

talidad

En consecuencia, se desprende que para cada funci6n de la empresa,

deberán aislarse los subconjuntos decisionales correspondientes a

cada nivel, y asignarlos formalmente al nivel respectivo.-

3 - control de consistencia: en esta etapa, se considera a la

estructura organizativa como un todo. Nos interesan no solamente que

el diseño sea armónico y balanceado, sino también oonstatar que los

oargos oon una asignación de funciones de similar importancia, ten­

gan el mismo nivel j erár'quico. y que si son responsables ante el mis ....

mo nivel los cargos involucrados tengan el mí.smo status organizacio-
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nal. De otra manera, surgirán fuertes fricciones entre las distin­

tas um.dades "Jr la i:sLructur"a tenderá a deformarse redistribuyéndo­

se el poder de nk~nora indeseable. Asimismo, si una empresa tiene va­

rias sucursales, es conveniente que el desarrollo organizacional de

las mismas sigan pautas comunes; consecuentemente, los empleados

tendrlÍn facilidad para estableoer relaciones de colaboraci~n oon SU

equivalente. Adicionalmente, podr~n intercambiarse permitiendo una

mayor movilidad interna del faator humano y facilitando el planea­

miento de las carreras administrativaso El lfmite, obviamente, está

dado por la necesidad de adaptarse a las condiciones 10c81eso-

4 - comunicación: los organismos y los manuales de organiza­

ciÓn son herramientas muy adecuadas ~ra la presentaci6n de la es­

tructura organizacional. No son las únicas ni tampoco son indispen­

sables. Deben verse como medios de comunicar la estructura a quien

serÁ afectado por elle. Son importantes los beneficios derivados de

estas herramientaso Al crearlas, las personas involucradas estarán

obligadas a reflexionar sobre el alcance y contenido de sus funcio­

nes descubriendo nuevas y mejores formas de trabajoo Una vez que la

empresa est~ en marcha, .acelerán el ajuste del nuevo empleado a la

organización.-

Estas cuatro etapas nos proporcionan una manera l6gica de pensar

respecto de las estructuras organizativas. Naturalmente, cuando se.

desarrolla una estructura para un caso concreto, numerosas variables

la afectan. Entre otras:

- diversidad da las líneas de productos

- diversidad de los mercados a penetrar

- tipo de productos

- volúmen de las operaciones

- calidad de los servicios externos (consultor~s de comer-

cialización, fuentes de información, etc.)

intervención del Estado

dispersión geográfica de las firmas

- personal dí.sponí.bl,e
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cantidad y calidad de oontactos externos

tet;uoi.l;gÍa dii-pouiOle

etco

Presentaremos a continua.ción, una. estructura tipo para un consor­

cio de exportacibn. Nos valdremos para ello del gráfico l. A nues­

tros efectos, no tiene objeto plantearse el nivel jerÁrquico de ca­

da unidad funcional ni entrar en más detalles. En la realidad, di­

chos organigramas se extenderán a lo largo de un amplio espeotro,

pero el que exponemos tiene la ventaja de permitirnos separar cla­

ramente las áreas funcionales y las actividades que le son propias o ­

La estrategia organizativa debe ser dinámica. En princip~o, la es­

tructura puede estar formada por un experto con apoyo administrati­

vO o y el programa inmediato puede ser un viaje al ALALC. Posterior­

mente, a medida que se vayan agotando las distintas etapas podrán

agregarse nuevas funciones a cuyos efectos.se crearán o se diferen­

ciarán nuevos órganos o El presente organigrama es una solución de

compromiso. No hemos querido representar el de un consorcio que re­

cién se inicia~ porque muchas funciones estar!an en forma rudimenta­

ria o bien no agrupadas de la mejor manera. Tampoco el de un con­

sorcio del volÚIDen o complejidad de una casa comercial japonesa por­

que resultaría hipertrofiado para nuestro medio económico. El orga­

nigrama representa a un consorcio de mediano tamaño, en tanto que

sectores como dep~sito, compras y personal no tienen autonomía,

pero bien desarrollado ya que se manifiesta la importancia de las

áreas de información y promoción, y sobre todo, las actividades a­

parecen netronente separadas en función de su homogeneidad y afini­

dad opera.tiva..-

A lo~ efectos de explicar 108 alcances del gráfico 1, describire­

mos a continuación las principales funciones que han de llevarse

a cabo en cada área. Este análisis, convenientemente detallado,

puede servir de base para la confeccibn del man~l de organizaci6n

de un caso real pueste que sigue los lineamie~tos anteriormente in­

dicados para a~ignaciÚtL de funciones.-
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2. 201 ....~~!L~!Q.!}tr9.l.p:lobal de gestión: es probabl.e que

el sistema de control de gestión abarque en un

principio tan s~lo las tareas descriptas para el área global. Pe­

ro en la medida que la mezcla de productos se acompleje y el volú­

men de operaciones crezca se justificará la oreación de un sector

de control de gesti6n comercial con especializaci6n a nivel de pro­

duetos. A diferencia del sector global que es una herramienta de

Gerencia General, el control de gesti6n comerciel asiste a la G~

rancia de Comercialización. Se entiende que estos dos sectores son

funcionales por 10 que de ninguna manera se le asignará responsa­

bilidades de línea. las principales actividades son:'

- represen~ar a la gerencia general en ausencia de la mis­

ma en reuniones de negocios, comit~sJ etc.

- confeccionar sistemÁticronente todos los !ndices necesa­

rios para el control superior de todas las área.s operátivas

- confeccionar informes especiales necesarios para la to­

ma de decislones

- coordinar la realización de! presupuesto

- controlar la implementación del presupuesto, calcular

sus desv!os y sugerir a la Gerencia General las correcoiones per~

tinentes

- llevar a cabo estudios especiales sobre el rendtmiento

operativo de cada uno de las ~reas

- verificar la exactitud de los registros y adhesión a

las prÁcticas standard

2.2 e2 o Area í.nformaci6n: el cameroio de exporta.oi~n

posee una terminología muy especializada cuyo

dominio es indispensable. A ello obedece la edición de numerosos

folletos aclaratorios y la realización de abundantes congresos de

la. especialidad. Naturalmente que este vocabulario debe ser domi­

nado por todo el persot~l del consorcio pero en Última instancia

es el área de información donde debe aclararse cualquier duda.-
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En toda coauní cao í.én dif~tinguimos cuatro niveles:

- F!sico: vehículo en que se presenta la información

- SemÁntico: significado de los sfmbolos transmitidos

- Sintáctico: ltgica con que se construye la comunicación

- Pragmático: actitudes y sistemas de valores que estimula

lo referanciado

Cuando se emite una comunicación, cada uno de estos niveles requiere

un cuidadoso análisis y más aún si la comunicaci6n se vierte en un i­

diana que no es el nuestro. La misma palabra puede significar cosas di­

ferentes en distintos países y significando lo mismo puede tener una

connotación emocional distinta. Es conveniente que para la emisión

de folletos institucionales o de productos trabajen juntas las áreas

de informaci6n y promoción. Distinguimos en información dos sectores:

Banco de datos, que nuelea las funciones de codifieaci6n, olasificaci6n

y archivo de las informaciones relativas a la exportación e Investlga­

~, que lleva a cabo estudios especfal.es , Veames las funciones:

Banco de datos:

M mantener actualizados námeros de télex, direcciones, tel:fo­

nos pertenecientes a embajadas, oficinas comerciales, consultoras, a­

gentes de aduanas, organizaciones de fomento alas exportaciones, etc.

- llevar un archivo al día de todas las leyes, decretos y re­

glamentaciones referidos a los servioios e incentivos del gobierno pa­

ra la exPortacióno Por ejemplo, incentivos fisca.les~ reembolsos de de­

rechos aduaneros, l{neas de crédito, planes de promoción oolectiva, fe­

rias, etc.

- mantener actualizada la legislaoión aduanera: clasificación

de productos, régimen de muestras, convenios. bi.laterales, convenios

regionales (ALALC, pacto andino, etc o ) , cuotas, documentaoión y proce­

dimientos, etc.

- archivar toda la informaci6n relativa al mercado financiero

y cambiario: control de divisas. extranjeras, reglamentación de pagos,
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aouerdos do compensncionos, etco

- archivar ul illfrterial correspondiente a envases; reglamenta­

ciones, tipos, diseños, compañías especializadas, et~.

- mantener actualizada la información necesaria para optimizar

el uso del transporte: rutas, medios alternativos, tarifas, premios por

mejor uso de bodegas, compañías de transporte, etc.

- mantener una biblioteca general con las publicaciones de co­

mercio exterior y afines: libros especializados, folletos, estadísticas

de oomercio exterior y cambio, gu!as oomerciales e industriales, manua­

les de referencia para exportadores, tablas de conversión de monedas,

pesos y medidas, noticias de inter~s, etc.

- realizar traducciones de cartas, documentos y folletos e .in­

,terpretaoi6n en el caso de reuniones con clientes extranjeros.

- archivar toda la bibliografía relativa al uso de terminolo­

gía comercial internacional.

Investigac.iones:

- emitir una síntesis de oportunidades comerciales relaciona­

das con los productos o mercados de la empresa.

- emitir a pedido y/o sistemáticamente, análisis de la situa­

ción económica del pa!s o del extranjero e informes sobre las tenden­

cias recientes del comercio de exportaCión.

- emitir, a pedido y/o sistemáticamente, información de merca­

dos o de productos de acuerdo con un modelo preestablecido.

- reaetualizar periodicamente los estudios mencionados prece­

dentemente.

- emitir compendios de incentivos a la exportación, reglamen­

taoiones aduaneras, bancarias, etco

Debe destacarse, dentro del sector Investigaciones~ la importancia de

la función de investigaoión de mercado. Este tipo de estudio~ oonsti­

tuye la base para elaborar la estrategia de promooión de exportaoiones.

La experiencia prueba que es de utilidad separar las investigaciones

de mercados internacionales en dos grandes grupos: estudios por países

y estudios por productos. }!:11 el anexo 3 puede analizarse un modelo pa-

. ./ ..
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rll la presentación de la inforrnaci6n para ambos casos, debido a Kg

L~ Hossignol l2<,¡j., LÓgicf.:.mü"C8 y un estudio en particula.r no debe a­

barcar ndcesariarnente 1.0dos los conceptos del modelo, pero la utili­

dad del mismo reside, precisamente, en la enumeración exhaustiva de

los temas relevantes.-

202.3. ATea comercialización: siendo el consorcio una empre­

sa comercial, es el área de comercialización en don-

'de la estructura debe ser más sólida y disponer da los mejores hombres.

Las funciones reflexivas de planificación y control se concentran en

el sector de control d~ gestión comercial. la parte operativa se divi­

de en tres sectores:

- Ventss: representa al con.sorcio frente al cliente, considera

alternativas con el raí.smo y formaliza el contrato de compraventa; en

general, el primer criterio de especialización en el sector de ventas

e:J el geogrÁfico, aunque no lo representaremos en el organigrama.

- Administración de ventas. realiza el seguimiento de la venta

desde BU concertacibn a la recepción de la misma por el cliente, se o­

cupa del tr~ite administrativo y tiene la responsabilidad del tráfico.

- Depósito: con respecto a este sector caben algunas conside­

raciones. Como veremos en el listado oorrespondiente, las funciones

asignadas a deppsito son netamente operativas. Cualquier gestión de

especulación de stocks o la fijaci~n del nivel mínimo en el caso, que

correspondiera serÁ una decisi6n de Gerencia General que problamente

delegará el estudio del problema en el área de Control de Gestión o

alguna otra área de estudios especiales. Ahora bien, en el caso"que

las funciones de depósito tengan un volúmen de operaciones muy gran-

de, exijan técnicas más complejas de almacenamiento o sean requeridas

también por el área de compras cabe considerar la creación de un área

independiente que tenga a su cargo la gestión integral de los stocks.

Veremos a continuación, las funciones correspondientes a cada uno de los

sectores mencionados:
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diseñar un plan global de comercializaci6n de acuerdo con

un modelo establecido, en dondo se integren las estrategias de merca­

do y las de producto.

- determinar la mezcla comercial apropiada a nivel de mercado.

y para cada grupo de productos.

-controlar la implementación del plan de comercializaci6n.

- calcular los desvíos confeocionando sistemáticamente todos

los Indicas aprobados por Gerencia Comercial.

- sugerir las medidas correctivas apropiadaso

- seleccionar agentes, representantes y distribuidores en el

extranjero.

- controlar el rendimiento de los canales de comercialización.

- participar en ferias y misiones comerciales.

implementar proyectos combinados y multinacionales de venta.

- suministrar información respecto a consultas o pedidoss co­

tizaciones, licitaciones, presupuestos, etc.

- negociar con los clientes las variables de comercialización:

precio, condiciones de venta, lugar de entrega, etc.

- suministrar a los asociados la información necesaria para

brindar un mejor servicio al clientso

- confeccionar los contratos de compra-venta.

- llevar un archivo de clientes actualizado segtÍn un modelo es-

tablecido.

Administración de ventas

- mantener actualizados los registros administrativos de ven-

ta.

- confeccionar las estadísticas' de venta de acuerdo a las pau­

tas establecidas.
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conf'eccí.one r el informe periodico de resultados de venta.

- diseñar 18s rutas y eva.luar los medios alternativos de

transporte.

- determinar la oportunidad del embarque.

llevar toda la dOmllnentación relativa al tr~nsito de merca-

derías.

- realizar todas las tramitaciones relacionadas con los docu­

mentos de comercio exterior, cartas de crédito, conooimientos de em­

barque, certificados de origen, facturas consulares, etc.

Dep6sito

- recibir la mercadería de los socios del consorcio.

- llevar registros de existencias.

- optimizar el manejo y acondicionamiento de las mercader!as

en el dep6sito y en tr~nsito mientras estén bajo nuestra responsabili­

dad.

- cuidar que las mercader!fts est~n protegidas de los agentes

atmoBf~ricos y otras fuentes de destrucción y deterioro.

- vigilar las mercaderías en depósito.

- preparar los envíos de mercader!as o

2.2.4. Area promoci6n: se distinguen dos sectores especiali-

zados en base a la etapa de elaboraci6n del programa

promooional. As!, el sector de Arte se encarga~ del aspecto creativo

(diseño, oamposici6n, textos, etc~) en tanto que Medios tendrá la res­

ponsabilidad de organizar la realizaci6n del proyecto.-

Arte

- realizar-estudios motivacionales y de mercado a nivel pramo-

clonal.

- participar en la elaboraci6n y planeamiento de la esttategia

promocional de la empresa.

- aplicar los Últin~os adelantos en materia de t~cnicaB audio-
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visuales. a la promoción de los productos de la firma.

- dEJ(;.ld.J i' e L dLseño do los at.ands y exhibidores en f'erLas , de­

mostraciones, etc.

- determinar los textos, fotos y diagramación de cat~logo~ co­

lectivos, folletos y demÁs material publicitario a utilizar.

- participar en el diseño y mejoras desde un punto de vista es­

t~tico de envases y productos~

- preparar viajes de negocios al extranjero, incluyendo los

documentos de viaje, cartas de presentación, etc.

- implementar la participación en ferias comerciales y exhibi­

ciones:transporte de los productos, organización del pabel16n, publici­

dad, folletería, etc.

- encargarse de la contratación de oficinas y salas de reunio­

nes o de exposici6n.

- organizar la participación de la firmaegisiones comerciales.

implementar el programa. de publicidad~

- distribuir artículos y comunicados de prensa a periodicos

especializados y a 6rganos informativos de gran difusi6n.

implementar la organización de misiones de compra en el pro-

pio país.

- instrumentar las relaciones externas de la firma con los dis­

tintos pÚblic~s, (cámaras, consumidores, goblerno,etc.).

- encargarse de la emisión de los folletos, catÁlogos colecti­

vos y demás material publicitario gráfiCO.

- distribuir dicho material.

- contratar los medios a utilizar para transmitir las presen-

taciones publicitarias (selección, análisis y medici6n de los medios).

- implementar la organizacibn de centros de reparación o ser­

vicios post-venta en el extranjero.

- desarrollar cur-sos de ventas y comercialización para el área

de ventas.
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- controlar el desarrollo del programa promocional, calculan­

.10 ~3US de sv I os y t..ugLri.cudc , L¡1 conjunt-o con el sector Arte, medidas

correctivas o

2.2.5. Aren administraci6n: encontramos aquí dos sectores ne-

tamente arnninistrativos: contabilidad y tesorería. El

primero se encarga básicamente de la registraoi~n histórica aunque tam­

bién suministra los elementos necesarios para que el ~rea de control

global de gestión lleve a cabo sus programas y estudios. El segundo se

ocupa del manejo de fondos y BU optimización.-

Tendencialmente las pequeñas y. medianas empresas nuclean en el área ad­

ministrativa todas aquellas funciones que no pueden encasillar en las

áreas de producción o ventas y a medida que orece la empresa les v~·dan­

do autonomía. Es el caso de los sectores de personal y compras. C~mo

nuestro diseño es para. el ca.so argentino nos p~rece más realista optar

por la primera variante. Pero se debe diferenciar el 6rgano tan pronto

oomo la función lo justifique. Si se adopta la práctica de las casas

comerciales de usar la fuerza de ventas en el exterior tronbién para

comprar, en ése caso no cabe duda que el sector de compras debe separar­

se a los efectos de una correcta coordinaci6n de la gesti6n.-

Contabilidad

llevar la contabilidad histórica de la firmao

confeocionar toda la informaci6n necesaria para cumplir con

los requisitos legales, impositivos, municipales, etc.

-suministrar la información necesaria para llevar a cabo el

control global de gestión.

- recomendar métodos efectivos para cumplimentar el trabajo ad­

ministrativo.

- suministrar los costos de estructura necesarios para el cál­

crulo del costo total.

- realizar las liquida.ciones a los miembros del consorcio •
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- administrar la política da créditos de la compañta.

- realiza.r las cobranzas de la firma.

- pagar sueldos, proveedores, comisiones, etc.

- efectuar las operaciones cambiarias.

- administrar los impuestos, optimizando su pago.

- obtener y mantener adecuada proteooi6n financiera contra

los riesgos a que est~ expuesta la compañ!a.

- relacionarse con los bancos oficiales, privados y otros or­

ganismos erediticioso

- proponer el uso de fuentes alternativas ·de financiación.

- manejar los fondos de la empresa. Es responsable por su CUS"

todia y optimización.

- proponer colocaci6n de fondos ociosos.

- realizar los informes técnicos necesarios para la evaluaci6n

de la gestión financiera. Ej~plos: flujo de caja, estado de origen y

aplicaci6n de fondos, etc.

Compras:

- mantener actualizados los catálogos de proveedores, especi­

ficaciones de materiales y, en general, la documentaci6n necesaria pa­

ra las operaciones de compra.

- desarrollar nuevos proveedores.

- asesorar a los proveedores respecto a las l!neas de crédito

con que ellos cuentan,

obtenor en el momento requerido y al m:!nimo costo la. cantidad

y calidad de bienes y servicios necesarios para el normal desenvolvi"

miento de la compañ:!a.

investigar susti"tutos para. los actuales insumos.

comprar los bienes y servicios necesarios para el manteni­

miento de la empresa.

../..
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Personal

- admin.l.5L.1"L;r los recursos humanos de la empresa..

- promover y controlar el desarrollo de las comunicaciones

entre el personal y la empresa.

promover el desarrollo del personal."

desarrollar programas de calificación de méritos.

desarrollar progrIDnas de seguridad y recreaci6n.

determinar la estructura organizativa adecuada a los obje-

tivos cambiantes de la empresa.

Algunos programas obligar~n a que varias áreas tomen decisiones en con­

junto". La. práctica. del trabajo en comité puede ser de utilidad, por e­

jemplo, en la cOlú'ecci6n del presupuesto, el desarrollo de nuevos pro­

ductos, algunas campañas proInocionales, e"tc. De todas maneras el comi­

t~ como forma organizacion~l no está muy extendido en nuestro país y

su implementación ha de requerir especial atenci6n por parte de los di­

rectivos que lo lleven a cabo Q -

202.6. Area ingenier!a: se diferencian dos sectores: ingenie-

ria de productos, que lleva a cabo la investigación y

el desarrollo del producto para la exportación e ingeniería industrial

que interviene en la detección y resolución de los problemas de produc­

ción.-

Ingeniería de productos:

- realizar los estudios técnicos necesarios para adecuar al

nivel del mercado externo las caracter!sticas técnicas de los produo­

tos.

supervisar su implementación.

producir los diseños y modelos de temporada en el caso en

que se trate de una empresn qu~ comercialioe artículos de moda.

- responsabilizarse, por la parte t~cnica, del comportamien­

to de los envases y/o emhflajes de exportacióno

- establecer los standards y espeoificaciones de control de

.Q/ .0



- 75 -

- cont.r-o.Lar- la calidad de los productos enviados por los miem­

bros del consorcio, calcular los desvíos y sugerir medldas para. su co­

rreoci6ne

compatibilizar técnicamente los productos provistos por cada.

uno de los miembros del consorcio.

- asesorar la fuerza de venta sobre laM características y el

uso del producto desde un punto de vista técnicoo

Ingenierta industrial:

sugerir nuevos m~todos de producción en base a los requi­

sitos de nuestros clientes y supervisar su implementaci6n.

- dirigir la estructura productiva, en el caso de que los

miembros del consorcio se hayan asociados también para la implem8n~

tación de algunas etapas de elaboración~ Ejemplo: el secado en la e­

láboración de madera aserrada.

- dirigir la estructura de frfo o envasado en el caso de que

los miembros del consorcio se hayan asociado a esos efectos. Ejemplo;

productos agr!colas.

- coordinar los esfuerzos productivos en el caso en que el

consorcio haya generado especialización entre los socios.

- participar en la organizaci6n de los centros de reparación

y/o servicios post-venta en el extranjero.

Una vez definidos los objetivos (qué hacer), el plan organizativo

(quien lo harl), el plan estrat~gico de comercialización (como se hará)

es necesario desarrollar un programa ejecutivo que marcar~ la finaliza­

ción de esta etapa.-

2.30 Implementación y control-

Con la puesta. en mnrcha del programa ejecutivq comienza. la

última etapa en el desarrollo del consoroio. El grupo directivo, que

aumentará la frecuencia de sus reuniones en esta etapa, deberá enfati-
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zar el control de] ptoyect o e incluso puede tomar personalmente fun­

ciones que una. vez er~ régimen serÁn delegadas a los niveles de gestión

u operaoión del consorcio~ Superada la etapa del lanzamiento, el direc- .

torio deberá establecer el sistmDa de control superior que utilizará a

los efeotos~~ .vigilar el desarrollo de las políticas acordadas as! co­

mo para corregir los desvíos que pudieran presentarse. A estos efeotos,

el responsable del área de control global de gesti6n se oonvierte en

una figura clave: él es quien supervisa la elaboración de la informa­

oi6n para control superior, discute su interpretación oon la gerencia

general y asesora a ésta en las reuniones en que se informe sobre la

evolución del consorcio al directorio. El área de control global de ges";"

ti6n nace como una necesidad de la experiencia: ésta demuestra que ten­
en

denoialmente, si una empresa se nuclea en un mismo sector de registra-

cion las funciones de producc1~n de información hist6rica e informació~

para la toma de decis1ones~ ésta última es ~esplazada por la primera

dada la fuerza de los requi9itos legales e impositivos. a que ella obe­

deoe. Esta situacibn se refuerza en el caso de empresas pequeñas y ~

dianas que, como hemos visto carecen de una infraestructura administra-

tiva sólida.-

Los !ndices de control deben cumplir varios requisitos o Deben ser:

- a nivel semántioo, inequívocos

- preferentemente cuantificados

concentrados en los puntos estrat'gicos

con un margen du fluctuación, que per~ita 'su control por

excepción

- comparados con igual período del ejercicio anterior y del

proyectado

- flcxiblt:s

- eeoncSmicos

- que no entorpezcan las operaciones que controlan

- especializados por área funcional

.. etc.

Dichos indices deben ser úlevados a los mandos convenientemente in-

terpretados y debe suger-í rse además las líneas alternativas de accíén
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en el caso en que se hubiere incurrido en desv!os significativoB~ Es

mucho lo escrí.to d(.'bn~ l'ledL;:i.l::,n de r-eau Lt.ados y constituye un capítulo

especializado de la disciplina administrativa. Con esta breve reteren­

oia a los puntos a tener en cuenta para establecer un adecuado sistema

de-control hemos querido señalar la importancia de este eslabón en el

desarrollo -de un con$orcio_-

3. Nivel legall#

A medida que el diseño estructural se resuelve y el consorcio apa­

rece cano viable desde el punto de vista financiero, debe procederse

a la elección de una forma societaria a los efectos de darle estabili­

dad jur!dic8. al acuerdo logrado. Los objetivos principales que se bus­

can es limitar la responsabilidad económica de los miembros, darle al

acuerdo la posibilidad de moverse en el mundo económico y dejar e~ta­

blecido un mecanismo legalizado para la resolución de los potenciales

conflictos.-

301. Antecedentes.

Desde el punto de vista jur!dico le cabe al gobierno la prin~

cipal responsabilidad en lo que respeota a crear un clima propicio pa­

ra el normal desenvolvimiento de los consorcios. En l!neaa generales,

el gobierno debe:

- definir el alcance del t~rmino consorcio

- determinar quienes pueden formarlos y en qué proporci6n

- especificar que productos pueden ser exportados a travSs de

ellos

- establecer beneficios especiales para los consorcios oficial­

mente reconocidos

- determinar claramente el papel del organismo oficial que se

designe como entidad reguladora en la creaci6n, manejo y disoluci6n de

los consorcios

- derogar toda. la Jegislaci6n contraria

En nuestro país, r-egdst.ran.oa un antecedente que tuvo lugar en 1971, en
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el ámbito del C.A.C.E. (Consej? Asesor de Comercio Exterior), organismo

que ana.l.í.aar-eo.cs el! el PUlltoV ..2. En efecto, se elaboró un anteproyec-

to , inspirado en un modelo propúesto por el C.l.P.E., destinado a esti­

mular y reglar el funcionamiento de los consorcios, a los que en ese tra­

bajo se los llam6 t1soci edades de exportación". Desgraciadamente, la ini­

ciatiVa no prosperó pero consideramos de interés revisar ese ·documento.

En el mismo se aconseja la creaci6n de sociedades de exportaci6n que re­

sulten del nucleamiento de anpresas pequeñas y medianas. Se establece

que el desarrollo del comercio de exportación necesita de la conjunción

de esfuerzos entre el sector páblico y privado y que se obtendrán fru­

tos con mayor rapidez e intensidad si se encauza a través de la empre-

sa privada con el apoyo oficial. Como formas societarias se proponen

las sociedades an6nimas y las cooperativas. Para las prüneras sugiere,

entre otros alicientes la desgravaci6n del 100% del capital integrado

y la liberación de todo tipo de impuestos nacionales existentes con ex­

cepción de los aduaneroso Adicionalmente, se propone la ayuda oficial

para desarrollar depósitos en el exterior y campañas publicitarias (en

las que se propone su reintegro hasta un monto equivalente al 2C'f!, del

valor total). Entre las restricciones propuestas figuran la obligaci6n

de comercializar exclusivamente bienes nacionales en el mercado exter­

no, la prohibición que un accionista concentre más del 10% del capital

de la sociedad y el impedimento de importar. Estas prohibiciones son

discutibles y muchos de los ejemplos exitosos de consorcios que hemos

visto no hubieran podido materializarse en el caso de tener que obede­

cerlas. Si se tiene en cuenta por ejemplo que gran parte del &xito de

las ~asas comerciales japonesas deriva del hecho de ofrecer a sus clien­

tes un servicio completo de comercio exterior la Última restricción no

parece acertada. Se exige tambi~n que las sociedades anónimas de e~

portaci6n tengan predominio de capital de ciudadanos argentinos y sean

dirigidas en el 100% por argentinos. En cuanto a las sociedades coopera­

tlvas, se las igual~ con las sociedades anónimas en tanto sean cooperati­

vas de producción. Las aut.or-j.dades nacionales podrán aprobar segÚn el

proyect.o , casos especiales t.;1 que dichas sociedades a:ct~en como comisio-
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nistas y fomentarán la n medidas tendientes a que las soc í.edades de ex­

portución colabol'du tú ia presentación. de un frente común de las expor­

taciones latinoamericanas pnte los mercados mundiales. Se preve que la

elaboración de estudios de mercados internacionales sea llevada a cabo

por el estado y financiada por el mismo en un 7a~. El texto completo del

anteproyecto mencionado puede consultarse en el anexo 4.-

Este antecedente ha sido exhumado a mediados del presente año, con moti­

vo de la propuesta que la C.loN.A. (Confederaci6n Industrial Argentina),

presentar~ en el *ungreso de A.l.L.A. (Asociación de industriales lati­

noamericanos), el cual tuvo lugar en Río de Janeiro, Brasil, a ,princi­

pios del mes de mayoG Despu6s de considerar que el consorcio "es un 1ns­

tituo que se encuentra maduro para su plena utilizaci6n" el documento de

la C.l.N.A. afirma que "estas sociedades de exportaci6n pueden llegar a

ser una herramienta adecuada para canalizar eficazmente la participación

de nuestras pequeñas 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 prÁcticamente

las mismas del anteproyecto analizado o-

El objetivo de este punto es dar al@ID8s pautas para la confec­

oión del estatuto tipo de un consorcio. Estas pautas son independientes

de aquellas que haya que cumplir en razón de la forma societaria elegi­

da. Si bien la tendencia general es alentar la formación de sociedades

an~nimas como vehículo de los consorcios de exportaci6n una decisi6n de­

finitiva al respecto debe tomarse en base a elementos econ6micos jurídi­

cos cuyo anÁlisis requirir!a un estudio aparte. Un estatuto tipo debe

contemplar como mínimo los siguientes capítulos:

CAP. 1: nombre, domicilio, prop6sito y duración.-

Los t!tulos.de este capitulo nos eximen de todo comentario. S~lo inte­

resa el propósito en donde chbe destacar: Itel propósito de la sociedad

~./..
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- nombrar agentes internacionales

- supervisar negocios de exportaci6n y dar asistencia técnica

y administrativa. y comercial. a BUS 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 delnás organismos o empresas

relacionados con el comercio exterior

- promover la asociación de nuevos miembros

~: del capital.

Es necesario aclarar el monto del capital, su composición y como se

integrará. Debe aclararse la base a utilizar para determinar el capi­

tal con que participari cada uno de sus miembros. En el caso de una

sociedad por accione$ se discriminarán los distintos tipos de accio­

nes, las obligaoiones y derechos que originarán y las oondicionas en

que ~stos deben ejercerse.-

CAP. 111; de los socios.

Debe aolararse la s condiciones de su ingreso. Un listado de SUB de 00­

res dir~, por' ejemplo:

- mantener una conducta económica y legal irreprochable

- tener una. ca.pacidad técnica y productiva acorde con el mer-

cado de exportación

- mantener actualizadas las cuotas y demás contribuoiones que

fije el organismo pertinente

cumplir con los estatutos y las reglamentaciones que los

órganos de la sociedad instituyan

comprometerse d. permanecer en la s oc í.edad hasta un plazo
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.ts.do

Entre sus derechos se contarán:

- asistir a las reuniones de la asamblea general, elegir y

ser elegidos

- recibir de la sociedad todos los servicios mencionados en

el cap!tulo de propósitos

~I 6rganos del consorcio o

Los principales, 6rganos de un consorcio deberán ser:

• la asamblea general

- el directorio

- el síndico

La asamblea general será la autoridad más alta del consorcio. De'barán

fijarse las fechas de reuni6n de las asambleas generales ordinarias,

su composición, sus mecanismos de acuerdo y los temas a tratar:

- aprobaci6n de lo actuado durante el ejeroicio económico

elección de las nuevas autoridades

- decidir acerca de cualquier cuesti6n presentada por el di­

rectorio o el síndico de la sociedad

Tambi'~n deberán establecerse los motivos de reunión de la asamblea

general extraordinaria, su composí cf.én y mecanismos de acuerdo. Di­

cha asamblea se podr~ reunir por ejemplo para considerar:

- la creación o disoluci6n de sucursales en el exterior

- la remoci~n de lBS autoridades

- la reforma de los estatutos

-la di~oluci6n de' los consorcios

- cualquier tema presentado por el directorio o el síndico

del consorcio

En cuanto al directorio os necesario fijar su composición, meoanis"

mos de acuerdo, fechas de reunión, listado de sus funciones y el ni­

vel de autoridad asignado. En general, el directorio fija las políti­

cas de la compañía. Tien~ además todas las facultades para adminis­

trar y disponer de los blünes. Podrá entonces:



- 8;¿-

- celebrar toda clase de actos y contratos

.- 0t~·1.rgl.d' 1 G3 '¡;.Jd¿.:I:E;S j .rd.í.cí.a.Les y extrajudioiales

- gravar y vender inmuebles

- delegar las funciones ejecutivas de la administraoión del

consorcio en uno o más gerentes cuya designación podrá recaer entre

los miembros del directorio ó

Por último, el 'síndico ejercer~ la fiscalizaci6n del consorcio sien­

do necesario detallar el alcance de su acoi6no-

CAP! V4 ingresos y gastos.

Los ingresos pueden derivarse de diversas fuentes. Entre otras:

- una tasa en concepto do ingreso a la sociedad

- una contribuci6n individual per!odica cuyo monto depender~

de 14 base de asignación que se elija

- ingresos por servicios que ofrezca la firma

- cualquier otra fuente

Debe aclararse el modo en que se distribuirá las ganancias.-

Por último, debe determinarse olaramente el mecanismo para resolver

en que cantidad contribuirá cada socio para afrontar los gastos que

exoedieran el presupuesto aprobado. Las remuneraciones de los direo­

tores y el sindico deben quedar estipu1adas.-

CAP. VI: disposiciones gener~les.-

En este capítulo se pondrán todas aquellas cl1usulas tendientes a

reglamentar una 8ituaci~n transitoria, por ejemplo, la elecoi~n del

primer cuerpo de direotores y aquellas no comprendidas en los capítu­

los anteriores: fijaci6n del periodo que abarcar~ el año económico,

obligación de llevar regi~tros de laa reuniones de asambleas, direc­

tores, eto.-
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l. Organismos públicos.

Es válido lo dicho en el punto IDo2.1. Un análisis del sector ptibli­

co en el tema de exportaci6n merece un estudio específioo. Si quisiéra­

mos analizarlo, deberíamos describir las estructuras de los organismos

que lo componen, algunos de los cuales fueron referenciados cuando vi­

mos el sistema global de exportaciones. Deberíamos mencionar, además,

los objetivos que se les ha asignado, su inseroión en el programa eco­

n6mico glabal y las funciones que realizan a los efectos de alcanzarlos.

Obviaremos ese análisis. No obstante, mencionaremos al 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 creación del Servicio nacional de exportaciones, que nació

por Deoreto 1023 del 20.2.67, con la finalidad de llevar a cabo una ac­

ción organizada y dinámica tendiente a asegurar un desarroll~ constan­

te del comeroio exterior q Sus principales funciones fueron el asesora­

miento en materia de estadísticas, tratamiento arancelario de 105 pro­

ductos argentinos en otros pa{s~sl ventajas impositivas y financieras,

certificados de calidad, ferias y exposiciones internaCionales, etc.

Incluso otorgab:3:. cartas de presentaci6n ante los agregados comerciales

en el exterior. Cabe destacar la labor que cumpli6 este organismo a ni­

vel de pequeño y mediano empresario que encontraron en el mismo una rá­

pida y amplia respuesta a sus inquietudes de comercializaci6n externa

- una experiencia más r~ciente es la creación, por ley 20568/74

de la 9orporación para el desarrollo de la pequeña y mediana empresa

(COPYME). SU radio de acci6n abarca 1.300.000 empresas. Entre sus fina­

lidades figura la de estudiar la situaoi6n de los mercados externos y

organizar a los productores medianos y pequeños para que puedan expor­

tar, suministrándoles servicios de diseño, control de calidad y monta­

j e del aparato de distribuc:ttSn. Par-a ello se ha estruoturado un ttrea de

comeroio exterior que en la d.ctualidad desarrolla varios programas en

../ ..
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COpl}~ ha logrado interesantes acuerdos en materia de abasteoimientos

en el mercado interno, su impacto no se ha heoho sentir en relaci6nal

sector externo.-

2. Organismos mixtos.

Cabe reoordar los antecedentes en materia de organismos mixtos:

- el Consejo asesor de comercio exterior (CACE) que rué creado

por decreto 4015 del 25.7.69 con la misi6n de tlentender en el asesora­

miento del sector privado vinculado al comercio exterior ••• tI. Sus fun­

ciones fueron:

Q asesorar al Secretario desatado de comercio exterior respecto

de los problemas que éste someta a consideraci6n

• proveer información actualizada permanente sobre la opinión

de los sectores privados acerca de los problemas que afeotan al desa­

rrollo del comercio exterior

Con ear~cter honorario, estnh1 integrado por representantes de 16.8 si­

guientes entidades:

- C~a Argentina de Comercio

~ Cámara de Exportadores

- Confederación General Económica

- Uni6n Industrial Argentina

- Comisi6n ooordinadora de entidades agropecuarias

- Confederaci6n Intercooperativa Agropeouaria

La presidencia del consejo pt~rtenec1a al Secretario de comercio exterior.

Desde el punto de vista .administrativo, estaba previsto que la actividad

del CACE se atendiera con personal y medios de la secretaría, por lo que

no generaba cargas financieras adicionaleso El CACE realizó algunas reu­

niones preliminares pero, a estar con la opinión de algunos de BUS ex

participantes, nunca se logrJ ponerlo en régimen por lo que se procedió

a su disolución.-

- la Compañia. ar-gentina de promoción de exportaciones S.A. (C.A.

P.E.S.A.), que se originó el. el est.udio de organismos tales corno la Ofi-
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cina belga de comercio exterior, el Centro nacional de comercio exte­

l'i.l;l' (Francüd y <1, lo;¡tjlu~~\, i;,l1'l:.1. al comercio exterior (Italia). Se

elev6, al entonces Consejo asesor de comercio exterior quien apoyó ca­

Lurosamente la idea. Se le asignaban las activiciadas promocionales tí­

picas: creacign de oficinas comerciales, estudios de mercado, publica­

ción de información especializada, etc. Se le prohibía operar en co­

mercio exterior. -

El Poder ejecutivo nacional considerando ti que las modernas técnicas

de promooión de exportaciones requieren la creaci6n de un ente especí­

fico, dotado de la automam!a funcional necesaria para desarrollar en

el pa!s y en el exterior con la debida agilidad las actividades tendien­

tes 8. asegurar el logro de los fines expresados" autorizó por decreto

2551 del 3.6.70 la constituci6n de la misma bajo la forma de sociedad

anónima con mayor!a estatal. Se invitó a suscribir acciones a I.P.F.,

E.L.M.A., Aerolíneas Argentinas y a cámaras o asociaciones vinculadas

al sector exportador. Desgraciadamente, dicha compañ!a no llegó a de­

sarrollar función alguna desde la fecha de su creación, procediéndose

a su disoluci6n por decreto 553 del 14.8.74.-

- Actualmente funciona regularmente un organismo mixto de tipo operativo.

Se trata de la Comisión mixta ejecutiva de ferias y exposiciones crea­

da por decreto 3% del 26.11.73 con el objetivo de "ejecutar una rela­

ción org~nica entre los sectores oficiales y privados para lograr la

exhibici~n de los productos que responden a los diversos sectores de

la producoión en todas la8 áreas". EstÁ compuesta por un representante

del Ministerio de defensa, dos de la C.G.T. (Confederaci~n General del

Trabajo) y dos de la C.G.E. (Confederación General Económica). Esta co­

misión opera bajo la presidencia del Director nacional de promoción de

exportaciones. Hasta el momento se ha instrumentado la participación de

la industria argentina en 18 ferias internacionales.-

- 3. Organismos pr i vados.

De acuerdo ,con el enfoque a nivel mundial, distinguimos dos tipos de

organismos s de n grado e ind.ividuales.-

••/.1)
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Los cLau í l' .í~ÜL·e1..\)S ¡,A };\lvez en tres grupos principales:

3 0 1 .1 . Cámaras: el organismo rector en el área de cámara.s co­

merciales es la C~mara argentina de comercio q Fué crea-

de. en 1924 y ouenta, entre empresas e instituciones con 3500 socios. A

nivel de oomercio exterior asesora sobre trámites de importación, ex-

portación y operaciones aduaneras. Extiende certificados de origen y

visa documentos de exportación para loa países que exigen esos requisi-'

tos. Tambi~n desarrolla, como veremos más adelante, una intensa activi-

dad de capacitación.-

En el Área de exportaciones hay dos cámaras especializadas. La primera

es AIERA (Asociaci6n de importadores y exportadores de la República Ar-

gentina) fundada en 19680 Cuenta con 220.80ci080 Sólo el 10% son Bocie-

dades dedicadas exclusivamente a la exportaci6n. La cámara cuenta con

un plantel de 14 personas que brindan un amplio asesoramiento en mate-

ria de comercio exterior. Tiene varias publicaciones: Boletín informa-

tivo (semanal), boletín de oportunidades (quincenal), estudios de merca-

do por países, etc. Se muestra particularmente aotiva en la organización

de misiones comerciales (se han realizado 6 en los Últimos dos años) y

ferias. En este último campo interviene, por delegación de la C.G.E.,

en la Camisi6n mixta de ferias y exhibiciones. A su vez esta cámara es-

tá agrupada en F.A.C.E. (Federaci6n Argentina de Comercio Exterior),

creada en 1974 por acuerdo de alr~dedor de veinte cámaras provinciales.

la segunda es la cáma.ra de exportadores, fundada en ,1943. Cuenta con

unos 600 socios de los cuales las sociedades de exportación'constitu-

yen el 25%. Los miembros a~~pados en esta cámara representan, segÚn

las autoridades entrevistadas, el 75% de las exportaciones argentinas.

Tiene un servicio integral de exportaci6n y publica un boletín de opor-

tunidades comerciales (mensual) as! como numerosas circulares para. el
, ,

esclarecimiento de decretos y resoluciones específicaso Como su c~na-

ra colega está suscripta a la red interamericana de promoción comer-

cial del C.I.P.1/0.E.A. A nLveL de capacitación, se dan unes doce cur-e

../ ..
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sjJ~os de ocho horas pOI' año y varias conf'erencdas de expertos en co­

lnerC.lO internacivü.:J...l. II ....

También numerosas c~maras extranjeras tienen representación en la Argen­

tina. Estas cámaras actúan como coordinadoras de la comunidad empresaria.

vinculada al país de origen, canalizando sus comunicaciones con el go­

bierno argentino y los públicos en general q Tienen sucursales en nuestro

medio las c~maras de aquellos países con los que tradicionalmente hemos

mantenido un alto nivel de intercambio comercial. Ejemplo: E.E.U.U., Gran

Bretaña, Italia, etc.-

Son frecuentes tambi~n las cámaras binacionales. Sus funciones no difie­

ren básicamente de las que llevan a cabo las cámaras mencionadas en el

punto anterior. En Argentina se han creado asociaoiones de este tipo con

todos los países limítrofes y algunos americanos y europeos, siendo la

de más reoiente creaci6n la Cámara argentino-africana de comereio.­

F1.oa.lmente, la C!Únara de comer-cae mundial tiene representación en Argen­

tina desde 1966, siendo su función principal en el pa!s la difusiÓn de

los estudios e investigaciones que realizRo-

3.1.2. Asociaciones industriale~: la C.I.N.A •. (Confederación

Industrial Argentina) surgió el 2.8.74 como fusión de

la U.l.A. (Unión Industrial Argentina) y la C.G.E. (Confederaci6n Gene­

ral Económica). Por lo tanto, su representatividad a nivel industrial

es total. Cuenta con un departamento especializado de comercio exterior

que coordina la actividad do cuatro comisiones: promoción de exportacio­

nes, tratados y negociaciones internacionales, ferias y misiones comer­

ciales y trámites de importación y exportaci6nl Estos grupos de traba­

jo están compuestos en su totalidad por aJxededor de 120 representantes

de los diversos sectores involucrados. También ofrece asistencia técni­

ca pero su principal actividad es dar opini~n sobre las diversas medi­

das gubernamentales y participar en conferencias nacionales e interna­

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

•.1.•
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l~ LSol dUd iüsL.itl.lciones formadas a la manera de los

clubs de exportadores y que están vinculadas con el seotor externo. U-

na, es el Forex Club Argentino creado en 1963 a los efectos de agrupar

a las personas vinculadas con el medio oambiario o A través de circula-

res, seminarios y mesas redondas pero sobre todo mediante contactos

informales esta institución contribuye a la fluidez de este importan-

te sector operativo encargado de llevar a oabo la política cambiaria.

A la vez esta entidad está afiliada a Forex Internationa1 con sede en

Paris, Francia, y representaciones en 35 países. La otra es AGEX (Aso­

ciación de Gerentes de ~ortación) creada en 1971 en el Ámbito de la

cámara de comercio norterunericana en la Argentinae Tiene 143 loiembros

de los cuales 122 son activos en exportación. Su objetivo es "expor-

tar más ar-gent í.no", Se vale de cuatro comisiones de estudí.o, boletines

mensuales y aemínar í.cs de la especialidad. En 1'f74 los gerentes agru-

pados en AGEX exportaron por valor de 200 millones de dólares, lo que

significó un del total de las exportaciones industriales argenti-

nas de ese año. Realiza anualmente entregas de premios a las empresas

que han excedido el millón de dólares de exportación.-

3.20 Individuales.

Seguiremos la misma clasificaci6n que para el enfoque general.-
1

3.20 10 Sociedades exportadoras: como hemos visto en el punto

3.1.1 0 la5 sociedades exportadoras puras, dentro de las

que están agrupadas en algunas de las dos cámaras de exportaci6n, al-

canzan a 170 empresas. En el comercio exportador se da una gran varie­

dad de formas comerciales. Así, numerosas empresas que se iniciaron co-

mo sociedades importadoras han volcado en los lÚtimos años parte de su

esfuerzo en exportar. Son frecuentes, también, las firmas unipersonales

que, compartiendo gastos con estudios jur!dicos o co~tables, se desa-

rrollan en base a unos pocos contactos personales. A veces los agentes

de exportación firman contratos de exclusividad con las firmas que re-
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pr enent.an , Otras .. g::;l! fj r'IIlI1:, sub.s.ídfar í.aa de empresas fabricantes.

Tambi~n se desempeñan en nuestro medio agentes de compra de compa-

ñ!as europeas y norteamericanas destacados, en algunos casos, para to­

da la regióno Muchas compañ!as argentinas y extranjeras tienen ffU pro­

pio sector especializado de exportacióno Hemos relevado sociedades pro­

motoras de exportación que son firmas subsidiarias de compañías de se­

guros y bancos privados. Algunas empresas argentinas exportadoras de

productos no tradicionales han alcanzado un volÚIDen y surtido conside­

rable. Una compañía privada, por ejemplo, ha definido BU mercado como

IOBpa!ses del pacto andino y el producto a exportar como tecnolog!a o

Después de unos años de trayectoria ya han exportado varias plantas

fabriles completas, en donde se han encargado de los estudio~ de facti­

bilidad, proyecto ejecutivo, implementación y puesta en marcha de las

mismas. Debe tenerse en cuenta no sólo los problemas de concepci6n y

diseño de las plantas que hay que afrontar sino también las dificulta­

des que representa la coordinación y control de los diversos fabrican­

tes-proveedores tanto argentinos como extranjeroso Se han abarcado ru­

bros tan complejos y diversos como los perteneoientes a los sactores

agropecuarios, alimenticio, metalúrgico y farmacéutico. Otra sociedad

anónima exclusivamente exportadora, creada en 1963, cerró el ejercicio

pasado con un volÚ1nen de operaciones del orden de 2.400.000 dólares de

los cuales 200.000 fueron exportados por cuenta de terceros y el resto

8. t!tulo propiOQ Entre los productos exportados figuran: seis plantas

integradas para la fabricación de pan a Cuba por un valor acumulado de

seis millones de dólares, una planta cervecera "a Perú, una planta com­

pleta para la fabricación de detergentes y derivados amoniacales a Pa­

raguay y un amplio surtido de máquinas-herramientas y para la. industria.

plástica a Latinoamerica. Una tercera, promociona con exclusividad los

produotos de alrededor de 330 empresas argentinas. Se vale, entre otras

cosas, de la emisión de un bolet!n bilingüe que alcanza una tirada de

30.000 ejemplares.-

No ea fácil relevar este séctor dada la reticencia en el suministro de
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la informaclón por parte de las empresas privadaso No obstante, lo di­

cno serl. sutLc í cuvc partt tener una panorámica, del sector. Veamos a con­

tinuación, Las organizaciones que coadyuvan con su esfuerzo al desarro­

llo del sector externo.-

3.2.2. Sociedades auxiliares: en los Últimos años ha habido

un gran incremento en los organismos dedicados a la

enseñanza e investigación del comercio internacional o Numerosas asocL~­

ciones comerciales e industria.les suelen dictar cursos especializados.

La Cámara argentina de comercio ofreoe varios cursos de camercio exte­

rior. El más ambicioso tiene 120 horas de duración. Las autoridades de

la cámara estiman que han dado instrucción a cerca de 1800 alumnos. U­

na escuela privada (Escuela Argentina de Exportación) cuenta con un

cuerpo de 60 profesores que dictan 24 cursos distintos de corta dura­

ción (~ntre 4 y 24 horas) habiendo egresado ya 1700 alumnoso Cabe men­

oionar también una universidad privada (Universidad Argentina de la ~

presa) que otorga el título de Licenciado en comercio internacional

luego de aprobar 27 materias cuyo estudio lleva cuatro años de dura­

cióno-

En cuanto a los~ son numerosas las instituciones, tanto oficia­

les como privadas, que cuentan con un sector de promoción de exporta­

ciones. A nivel oficial, por ejemplo, el Banco de la_Nación Argentina

reoibió en 1972 una mención de honor otorgada por C.I.P.E./O.E.A. co­

mo reconocimiento a su gestión,promocional. El banco tiene 500 sucur­

aales y agencias en el interior del pa!s, de las cuales 12 cuentan con

un departamento autónomo de comercio exterior. En el extranjero tiene

20 sucursales. Ha editado varios folletos técnicos y participa en to­

das las ferias y misiones que tienen aval gubernamental. la banca pri­

vada ha acompañado la política exportadora del gobierno desarrollada

en los Últimos años y casi todas las instituciones destacadas cuentan

oon un sector de promoción mercantil. Un banco privado, por ejemplo,

es quien ha patrocinado la creación de la escuela de exportación men­

cionada anteriormente. Estd. misma. instituci6n ha organizado una doce-
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na de seminarios, el ~ltimo de los cuales tuvo lugar en Porto Alegre,

ísra s í.L,«

El área de segur~s estÁ cubierta a trav~s de una amplia colaboración

entre el sector público y el sector privado del seguro. La finalidad

es poner a disposición 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 an6nimas de seguro de la plaza argentina. La empresa creada

es la Compañia argentina de seguros de créditos a la exportación S.A.

Funciona, en condiciones monopólicas desde mediados de 1969. Se ase­

guran dos tipos de riesgo:

- extraordinarios: guerra civil o internacional, moratoria de­

clarada del país importador, inconvertibilidad, catástrofes, etc. Son

asumidos por el estado nacional. La cobertura varía entre el 70 y 90%

del crédito otorgado por el asegurado 8. su comprador, segÚn el produc­

to y el pais importador.-

- comerciales: son los derivados de la insolvencia del compra­

dor. Se aseguran, a través de las cmnpañías privadas de seguros, los

créditos derivados de exportaciones no tradicionales por un monto que

va desde el 75 al 90% del crédito neto otorgado y por un plazo máximo

de tres años.-

En nuestro país, el centro de despachantes de aduanas, creado en 1912,

cuenta con 1355 asociadoso El 85% de los despachantes en aotividad es­

t~ en jurisdicci6n de Capital Federalo La ley 17325/67 que reglamenta

en la actualidad el ejercicio de la profesión no estableoe la obliga­

toriedad de usar los servicios del despachante en el comercio exterior.

En este momento se encuentra en le Poder legislativo un proyeoto de re­

glamentaci6n que propone corregir esta situación e incorporar el requi­

sito de poseer el título de Licenciado en comercio exterior y aduanas

para poder ejercer como despachante. Dicho título se obtendr!a después

de cuatro años de estudio en la Facultad de derecho dependiente de la

Universidad de Buenos AiretJ. Dicha carrera ya ha sido aprobada por las
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autoridades pertinentos y {lstá a la espera de su Lnet.rument.aoLón, En

el úrt!c"til.(¡ }I.} Lló .Hl l)r,-~saL. (,e 1.;;y se define con vaguedad el carácter

de despachnnte de a.duane.: "intervienen ante las aduanas y receptorías

de la RepÚblica en los trámites y dem~s operaciones aduaneras. En la

pr~ctica, no sólo asesora sobre materia aduanera y administrativa, si­

no que también orienta sobre los programas promocionales, financieros, .

y cambiarlos vigentes. Pero esto no alcanza. La exportaci6n es una ac­

tividad muy dinámica y competitiva. El exportador tiene necesidad del

máximo servicio al menor costo posible. Si los despacha~tes, que son

la institución tradicional en materia de transporte y aduana, no defi­

nen su producto de manera m~s amplia así .como lo han hecho los expedi­

dorea (ver pág. 41) corren el serio peligro de perder la posición de

relevancia. que hasta. el momento han mantenido. De hecho, empresas sub­

sidiarias de los expedidores nor~eamericanos y otras organizadas se­

gÚn ese concepto, han com6nzado a desarrollarse en la plaza argenti­

na llenando el yacio existente y extendiendo cada vez más su campo de

actividad.-

Finalmente en el área de los servicios auxiliares de la exportaci~n

las empresas argentinas disponen de un conjunto de pttblicaciones es­

pecializadas en comercio exterior que cubren la información de coyun­

tura en la materia. La más antigua, por ejemplo, tiene doce años de

existencia y una tirada que alcanza los 8000 ejemplares.-

40 Consoroios o

El primer ejemplo que daremos es un consorcio formado en 1968 por

siete empresas argentinas productoras de vinos.-

- Caract-erización: en la. actualidad s6lo quedan en el con­

sorcio cinco firmas. De ellas, tres estén especializadas en loa vi­

nos de mesa. En conjunto estas tres firmas abastecen entre el 20% y

el 25% del consumo de vinos de mesa de Capital Federal y alrededores.

Las dos restantes proveen básicamente vinos finos. La mayor de las

firmas tiene una capacidad de bodega de 280 millones de litros. La

menor alcanza los cinco mi Ll.ones , La propiedad del consorcio se dis-
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"tI'looye entre 1¡'.d c,l t~t~O bo,;;~<!.~~s y un hombre de negocios, también ar--

gentlno, que dió la idea original y organiz~ la firma en su primer

etapa.-

Forma legal: el consoroio está organizado como una sociedad

an6ntma gozando de los beneficios comunes a todo exportador, puesto

que en la actualidad, nuestra legislación no estimula especialmente

las sociedades de exportación. Una copia de su estatuto puede leerse

en el anexo 5.-

- Organigrama: la dotación personal, contando a partir de ge­

rencia general, asciende a l? personas. Est~n organizadas segdn el or-

ganigrama expuesto en el g~áfico siguiente:

IAccionistasl

[Directorio}
____,__~I---

[Director Delegadol
I

~ente Gener!!\

laer~~~~.-al-.-}-l-co-ntldurítll

El. directorio tiene ocho miembros di~stribuídos de la s í.gu í.ent.e mane-

ra:

-' 5 vocales, uno por cada bodega

- 1 asesor en asuntos jurídicos

- 1 síndico

- 1 suplente, que es quien promo~ió el consorcio

Uno de los miembros asume el papel de director-delegado, dedicando el

20% de su tiempo a actuar como nexo entre el direotorio y el gerente

general. La. gerencia de operaciones atiende todo lo relativo a despa-

chos, embarques, tránsito y do~entación aduanora. La gerencia cont~­

ble se ocupa de la administración interna, asumiendo tambi$n las fun-

oiones de compras y persol~l. La gerencia comercial asume la funci6n

de comercialización, tanto la venta propiamente dicha como las activi-

dades de promoción e inve~tigación de mercados.-

- Financiaci6n: el. consorcio no tiene fines de lucro. 1n101a1-
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lÍl€i,ite, lag i'lIilr)'¡ l7;.í!I.~> h.::[;OC L'I'(.:n sucontr-Lbuc í.én individual de acuerdo

con pautas tales como las posibilidades económicas y el potencial de

exportaci6n, previendo la financiaoi6n de un periodo mínimo de prueba.

Actualmente, el consorcio se autofinancia.-

- Mercados: algunos mercados demuestran apetencia por los vi­

nos a granel. Nos referimos a los patses del esteo otros, como EE.UU.,

Latinoamérica, Inglaterra, Suiza y la.s dos Alemanias muestran preferen­

cia por los vinos finos embotellados. Finalmente, Canadá se revela co­

mo un mercado, mixto. Los principales embarques de jugos de uva concen­

trados (mosto) se dirigen hacia Inglaterra y Jap6n.-

El facturado del año 1974 se distribuyó porcentualmente entre los si­

guientes países:

Pa!ses -L
Inglaterra 32

~.UU. 18

Japón 15

Venezuela. 9

Suiza 8

Checoslovaquia 8

Otros --!!L

100

En cuanto a la mezcla de productos, tuvo la siguiente composioi6n:

Producto -L
Mosto 50

Vinos embotellados 25

Vinos ti granel 24

otros __1_

100

- Estrategia comercial: precio: ante un pedido de cotizaci6n,

se conviene con los miembros del consorcio un precio que satisfaga

El los productores más un aCliciona1 para cubrir los gastos del cansor­

cio.~ Producto: el consorcJo ofrece una amplia gama de produotos: vi-
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n.is finos (bl nnco , 1'\'1. l~.:l() Y L,jr¡'tc), vinos de mesa, jugos de uva, ex­

tractps, etc. Incluso exporta, por cuenta de terceros y hacia Dinamar­

ca, vinagre de manzana y de vino6 Se han desarrollado productos 6ape­

o!ficos, para el mercado extranjero: no sólo en sus cualidades intr!n­

secas (aroma, color, acidez, eteo) sino tambi~n a nivel de envase, en

donde se han rea.lizado diseños mÁs atractivos y etiquetas en el idio­

ma del país de destinoo Si el vino es a granel se exporta con marca

del consorcio 9 aunque es embotellado en el país importador con el úni­

co requisito de aclarar en el envase la procedencia del producto~ En

el caso de los vinos finos embotella.dos en la Argentina. se conservan

la marca de origen. La mezcla de productos se promociona por igual.

En el caso de vinos embotellados es el cliente el que elige la marca

y, l~gicamente, es la bodega elegida quien los provee •. El vino a gra"

nel en cambio, es provisto por la firma que disponb~ del mismoo Y si

hay varias en esta situación la orden se distribuye en una. base igua­

litaria.- Canales de comercialización: no se vende en parses en donde

no hay sólidos contactos con los potenciales distribuidoreso Actual­

mente, hay tres representantes nombrados en los principales paIses

consumidores y alrededor de una docena de agentes o promotores de ven­

ta. La. tendencia es a dar una línea por representantec. Se ha constituí­

do una sucursal, con capit~. exclusivamente argentino con sede en .New

York, EE.UU.- Promoci6n: se realizan contInuos viajes al exterior. Se

prefiere el contacto directo como métÓ)do principal éie promoci6n" Se

han editado además folletos¡ algunos de ellos trilingÜeso El consor­

cio, ha participado en todad las ferias auspiciadas por el gobierno

e inclusive ha organizado exhibiciones individuales en algunos países,

por ejemplo, Checoslovaquia.-

- Planes de expansi6n: la empresa ha facturado en 1974, por

valor de u$s 3.035.0000 Este volúmen constituye el doble de los expor­

tados en 1973 y alrededor del 90% del total exportado por Argenti ....
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na el año pasado& En ca.so do recibir por parte de las autoridades

gubernamenve.Lcs e L !úlSillO apoyo que en años anteriores, figura en

los planes del consorcio alcanzar para 1975 los 6 miJJ.ones de dóla­

res de exportación.-

- F~onomia de escala: son numerosas las ventajas derivadas de

la unibn de los productores:

~ se han conseguido mejores precios a trav~s de la compra

conjunta de algunos insumas importados; (corcho, oápsulas de aluminio,

etc.) y nacionales (etiquetas, envases especiales, embalajes, etc.)-

- se han optimizado las instalaoiones téonicas. Por ejemplo,

el tratamiento de frio para los vinos exportados a granel se haoe en

"pool". 'l'a.mbi~n pueden programarse de manera conjunta los d~8plaza­

mientos internos de la flota de camiones y vagonesferroviarios.-

- dado el volJmen logrado, no s~lo se han obtenido mejores

preoios para el transporte naviero sino que se ha justificado acon­

dicionar especialmente las bodegaso As!, el tratamiento con resinas

ep~xicas de la superfioie de los tanques del buque, ha permitido u­

tilizar oisternas cuya capacidad osoila entre 210.000 y 6300000 li­

tros cada una.-

- el esfuerzo conjunto ha permitido la adquisicicSn de un

parque de oontenedores cuya capacidad varía de 2000 a 25.000 litros.­

- desde un punto de vista de comercializaoión se ha conse-

guido:

o la elaboracj6n conjunta de estudios de mercado.-

9 un gran stock de vinos tipificados que aseguran la con­

tinuidad en el abastecimlento y la posibilidad de aoceder a grandes

mercados.-

• la posibilidad de brindar un estricto control de oali­

dad Jr más estabilidad en los precí.os ,»

• un volúmen de operaciones que justifica que el represen­

tante o agente de ventas se embarque en una campaña promocio~ C08­

t oea ;-

- Contexto: las f:.utoridades del consorcio han manifestado no
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contar, en la actül.d coyuntrrra , con el apoyo oficial suficiente en

lo que respecta ~ la fijaeión del valor de la divisa de exportación

y la política de reintegroso Respect~al Instituto Nacional de Viti­

vinicultura, influyente o~ganismo en la materia, han ponderado su au­

toridad en el campo del control' de calidad aunque se ha. sugerido que

debería desarrolla.r más intensamente funciones promociona.les. Final­

mente, se ha considerado la experiencia del consorcio como muy posi­

tiva y susceptible de ser extendida a otros sectores del comercio de

exportacióno-

El segundo caso, es un consorcio de fabricantes argentinos de equi­

pos médicos asistenciales o -

- Caracterización: el .éonsorcio, que rué creado en 1974 por

once empresas, cuenta en la actualidad oon alrededor de 50 pequeñas

y medianas firmas que ocupan a mÁs de 3.000 personas entre personal

superior, administrativo, técnico y obrero. SUs plantas industriales

tienen en conjunto una superficie superior a 50.000 m20 y represen­

tan más del 50% de lo producido en la Argentina en dicha aotividad.

La empresa más grande cuenta con 700 hombres y las de menor tamaño

alrededor de 10 hombreso~

- For~ legal: la idea original de formar el consorcio tar­

d6 diez años en cristalizar. Hubo intentos fallidos. Se pudo cons­

tituír cuando se comprendi6 el carácter básicamente cooperativo que

debía tener la empresa. Pero la legislaei6n sobre cooperativas tor­

naba engorrosa la lnstrtULentaci6n de la empresa bajo esa forma. Por

un lado, las prestaciones de los bancos y demás entidades orediti­

cias se faoilitan en el caso de las sociedades por acciones. Por el

otro, se querla premiar también a quien contribuía con un esfuerzo

mayor de capital en la il~egración del patrimonio de la empresa. Es

por ello, que cuando los socios fundadores llegaron un acuerdo, con­

certaron los diversos aportes bajo la forma de sociedad anónima. La.

particularidad está l en que se trata de una sociedad "abierta tl en

tanto que se permite y ent ímu'la a. los fabricantes del rubro a unir­

se al consorcio.-
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baja.n a jorna.aa (;ü}Jl1:J1et,s.o Pero además, colaboran por contrato nume-«

rosos profesionales especializados en planificación y administración

hospitalaria: arquitectos, médicos sanitarlstas, etc. Se transcribe

en el gráfico el organigrama correspondiente:

IAccionista.s\
1 -

IDirectorio I o

_______ 1--===-:- IAuditoríª I
IQamité Ejeoutivo/

ICom2 de P;-;;;-~~-i'ónErl: 1--·--~~~~J

rc;;;:-~i;-fubli~id~d¡-- -1 Coro, de ~p~~i~-;;-\

ICom:-~P~~;--A~~os ¡ ·_-¡Como de Estad!sti~J

1C2~E-;ter-iliz~ci6~J-- -1 Coma ArQuit~-ctUi;1

I~i~-~'--'-il- -ICOW:-EOUipQS--ij¡SiCOSJ

IC~m;-Cirog!;I- -1C2;~i~~_1

Iconlp-··-·pediatr:!a~ iCom! Electromedicina I

IGQm. Laboratorioj

rCom.-ATeas-niversa-s

IAdministracil~.1

·¡Com. Electr~-;'t

==:=L.._
1Técnica 1

Una 5imple visión de la estrucutra nos da una idea del estilo de con-

ducción que rige la gestjón de la empresa. Muchas decisiones, dado el

número de comisiones existentes, son precedidas de numerosos acuerdos

previos entre los integrantes de las mismas, que sin quitar eficienoia

decisional a la empresa (ya veremos la evoluci6n de las ventas) subra-

yan el carácter unionista de esta organización. El máximo nivel de au-

tor1dad est~ dado por la asamblea de accionistas. Le sigue, un direc-

torio compuesto de 11 personas de las cuales 5 forman el comit~ eje-

cutivo. Este, es asistido por 6 comisiones, cada una de las cuales se

especializa en una variable comercial: precio, publicidad, exposicio­

nes, etc. Est-as conde.í.or.cs son presididas por un miembro del comité

ejecutivo. Un director l<.~tüa como ví cepr-eaí.dente , 1 n accionistas,
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que no .. son dirf:.Cl.U'L>i; ¡:;t.inr·¡.L:l1. (;1 r-eato de la comisión. El número de

integrantes fluctúa entre 4 y 20. Cada comisión determina, segÚn las

necesidades, BU propio calendario de reuniones. En total, hay alrededor

de 20aocionistas trabajando a. este nivel a los qu.e debe agregarse el

personal de apoyoo El presidente del consorcio sigue en el escalón je-

rárquicoo Es la 'máx.ima autoridad a nivel de gestión (ver p&.g.62 ). Le

sigue un vicepresidente ejecutivo, twnbién director, con dedicación com­

pleta y especializado en la gestión de comercializaci6no Este último

funcionario es asistido por 12 comisiones formadas por 2 a cinco accio­

nistas, directores o no. Estas, son decididamente operativas y se reú­

nen para considerar asuntos tales como fijacibn de p~ecios, distribuci6n

de las 6rdenes de compra, etc. La estructura se completa con un gerente

general que está especializado en ventas; coordina, además, los seotores

de administraci6n, compras )' técnica. Este último sector es fundamentals

es el que está en conocimiento del activo tecno16gico y fabril del con­

sorcio. Por lo tanto, estudia a su nivel, las demandas de los potencia­

les clientes proyec~ando alternativas de oferta y controlando,en caso

positivo, su implementaci6n.-

- Financiación: el consorcio cubre sus gastos. Compra y reven­

de. Otras veces, actúa por ~amisi6ne En algunos casos, ha financiado al

fabricante. Inicialmente, los 11 socios fundadores cubrieron, por acuer­

do de partes y sin seguir un :índice determinado, un año de operacf.onea ,«

En el caso de producirse ut11idades, se distribuyen en función al mon­

to de ventas alcanzado por el accionista y el 40% en funci6n del capi­

tal aportado.-

- Mercados% en el año 1974 se realizaron ventas por valor de

10 millones de dólares. El uer-cado "na tur-aL'' de la firma es Latinoame­

rica, dado que los productos del consorcio están desarrollados para un

sistema de consumo similar vI que existe en la zona. El año pasado la

distribución procentual de Jas ventas rué:

pa.ís

Chile

Uruguay

-L
60

14
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Bolivia

Portio

100

La gama de art:!culos ofrecida es lJlUY diversificada. Los siguientes e­

quipos básicos conformaron el 60% de 10 facturado en 1974; esteriliza­

ci6n, limpieza de hospitales, telefonía, señalizac16n, calderas, mesas

de operaciones, incubadoras para prematuros, terapia intensiva, encefa­

lograf!a y aparatos de recuperaci6n.-

- Estrategia comercial: Precio: es una decisión conjunta; cada.

una de las comisiones operativas lo analiza para el componente de su es­

pecialidad, tomándose la. decisión final ti nivel de presidente y vioepre­

sidente. Este últDllo, como y~ hemos dicho, es asistido en el área oomer­

cial por el gerente general.- Producto: el consorcio vende hospitales.

Puede ser "llave en mano" o bien, como es frecuente en este mercado, el

equipamiento completo con exclusión de la obra civil. L09 equipos argen­

tinos son bien aceptados en la zona de ALALC, debido a que no se trata

de aparatos e instalaciones muy sofisticadas destinados a una labor muy

especializada o de investigación, sino que se pone el énfasis en su fun­

ci~n asistencial. En el caso de equipos y/o accesorios individuales se

prefiere darivar la demanda al fabricante. Everrtua'Imenbe el consorcio

hace la exportación como un servicio. Talubién se asegura una vez insta­

lado el hospital, él servicio de mantenimiento.- Canales de comerciali­

zaci6n: hasta el momento se han nombrado 4 agentes de ventas, en los

países en que se han vendido equipos. En algunos casos, estos mismos a­

gentes realizan el servicio pcsc-vente ,- .}T...Ql!illll2n.: el consorcio ha par­

ticipado en varias de las e~posiciones que contaron con auspicio guber­

namental. También realizó er. Santiago de Chile una exposición de 1500

metros cuadrados que contó con el patrocinio del gobierno chileno. se

han organizado unas 10 misiones de compra. Se editan folletos co.í.ect f­

vos y está en proyecto un ~~let!n mensual dedicado a los fabricantes y

potenciales usuarios.-

- Planes de expanslQn: los directivos del consorcio piensan 11e-
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gür durante el año 8¡l ("1.11·50 ~l un f a ct.urado de )0 millones de d61ares.

Se preve una expansión h&cia nuevos mercados: Ecuador, Colombia y Pa-
,

nama.-

- Economías de escala: si bien se han conseguido algunas ven-

tajas en materia de transporte y compras, las mayores econom1as han

derivado del programa de especialización implementado entre las rábri-

cas de los asociadoso En este mismo sentido, existe un ambicioso pro-

yecto que consiste en la erección de un parque industrial especializa~

do.-

- Contexto: como en el caso anterior, los directivos del 000-

sorcio han sostenido la necesidad de una devaluación que lleve nuestra

moneda a un valor de cambio más realista. ~n otro orden de cosas, se

hA sugerido la conveniencia de organizar más sólidamente el programa.

de ferias y exposiciones. No consideran necesariA, la intervención es-

pecÍfica del estado para el desarrollo de los consorcios.-

En el transcurso de nuestra investigación, hemos detectado proyectos

de consorcios en otros sectores industriales tales como calzado, nme-

bIes y productos metalúrgicos. No obstante, por tratarse de proyectos

en desarrollo, no se ha podido obtener información objetiva sobre los

mismos.-
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La historia económica contemporánea nos enseña que hasta alrededor de

1930, el comercio internacional rué un factor dinámico de crecimiento

no sólo en las economías de los países industrializados sino tambi~n,

aunque en menor medida, de los Países perif~ricos cuyas econom!as esta-

han interrelacio~das con las de los prilneros. A partir de esa fecha, co

menzó a cambiar sensiblemente esta situacióno Las innovaciones tecno-

lógicas, las políticas proteccionistas, la incorporación de nuevos paf-

ses al comercio mundial hicieron que en 1973, ppr ejemplo, la participa­

ción de las regiones en desarrollo alcanzaran apenas el 18,1% del valor

de las exportaciones mundial~so Argentina no escap6 a e~te proceso. De

una participación en el cOffitlr'cio mundial de 2,8% en 1948 alcanzó, como

hemos ví.st,o , tan sólo 0,6% en 10/730 Hay un rela.tivo consenso en que cona-

tituye una f6rmula adecuada para enfrentar este problema, la diversifica-

ción de la oferta exportable poniendo el ~nfasis en la exportación de pro-

duetos manufacturados. El país se esfuerza en este sentido: los produc-

tos industriales nuevos que en 1966 componían el 5,8% de la mezcla de

productos exportados, constituyeron en 1972 el 17,4%0 La lentitud en el

cambio tiene muchas variables explicativas, pero una privilegiada es la

actual estructura de la industria argentina. El análisis del censo indús-

trial de 196J, nos muestra que las empresas de capitales argentinos se

encuentran básicamente en s€ctores en donde prevalecen los establecimien-

tos de menor tamaño lo que detennlna, a su vez, un menor grado de profa-

sionalización y una infraestructura administrativa deficiente. Es decir,

que las unidades económicas cuantitativamente más numerosas no pueden

responder adecuRdamente 8. los programas gubernamentales en .la materia:

el efecto de los ingresos t.ransf'er-Ldoa al sector industrial en t~rminos

de estímulos a la exportación tienen un efecto multiplica.dor relativamen-

te d~bil.-

El análisis de la experiencia de otros países nos permite afirmar que

nuestro sistema. global de expor-tacaones tiene, en general, una. estructu­

ra que ha incorporado las principales herramientas de est!mulo al comer-

cio exterior, pero se nota r.Lgunas importantes deficiencia.s estrecha-
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monte v íncul.adas t p.u .m la \0, no se ha logrado organizar un mecanismo

ágil que evite la actual dispersión y que actúe como vInculo y efecti­

vo canal de comunicación, entre los sectores público y privado; por el

otro, el sector privado no logra realizar el potencial exportador que

actualmente posee. F~ Estado dispersa su esfuerzo orientador y el par­

ticular ignora sus propias posibilidades.-

Creemos, que los consorcios de exportación pueden colaborar en la remo­

ci6n de este obstáculo. Es necesario volver sobre los ejemplos vistos.

En India, Colombia, Israel, Brasil, etc., para producir plantas eléc­

tricas, ropa de confección, máquinas herramientas, productos de madera,

etc., el consorcio prueba ser una estrategia adecuada para acceder a

los mercados externos. Y no sólo en los paIses cuyo estadio de~esarro­

110 son simila.res al nuestro, sino en España., B~lgica, Francia, etc.,

los pequeños y medianos empresarios también encuentran ventajoso unir­

se para llevar a cabo la comercialización externa de sus productos.

Son numerosas las ventajas derivadas. Hemos visto, que el Estado encuen­

tra razonable atender los proyectos que le presentan los consorcios, da­

do que el conjunto de sus miembros da a la agrupaci6nla envergadura de

una gran empresa o corporación. A su vez, hemos analizado cómo"a través

de la comercializaci6n conjunta, pequeños empresarios han accedido a

información, mercados e incluso procesos industriales anteriormente

fuera da su alcance.-

Podemos capitalizar la experiencia ajena. Sa.bemos de la conveniencia

que el Estado intervenga no para. suplantar la inicia.tiva privada sino

para estimularla a través del apoyo logístico 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, est~ acostlunbrado a valerse solo y desconf!a de las

formas coopera.tivas. Para nnfrentar esta situaci6n están, como hemos

observado, los programas parciales de comercia1izaci6n conjunta. La

participación en el progra~~ gubernamental de ferias y exhibiciones,

.rpor ejemplo, as! como las misiones comerciales llevadas a cabo en es-
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tos Últimos años han contrlLuldo, como pocas medidas lo han heoho, a

1::1 cr-oací.óu de UÜÚ e..Jt~Gi.I,n<.;j d. dri..Lpal exportadora entre los empresarios

que intervinieron. Sin duda estas experiencias previas constituyen un

terreno apropiado para abordar la promoción de los consorcios. Tampo-

co es suficiente la volunta.d de asociarse. No esperamos de una organi­

zaoión que alcance e!US fines por sí mlsrrJ8.. Habri que disponer de perso....

nal especializado: se trata de un tipo de organización que implica nu­

merosas decisiones colegiadas que, como hemos analizado, requiere un es­

tilo de conducción diferento al de la empresa individual. Por otra par­

te, deberán preverse áreas funcio~~les que en el mercado interno tal vez

no son tan relevanteso Nos referimos, por ejemplo, a las áreas de I,nfor­

mac16n y Promocióno En cuanLo al sistema de control, este deberá señala.r

con rapidez y eficacia los (~svíos 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 título experimental y obligan los que intervienen

a delegar motivo por el cual éstos son muy sensibles a la marcha de loa

mismos. Es diferent& el caso de una empresa individual en donde los due­

ños racionalizan sus propios errores o en donde, con frecuenoia no que­

da otra alternativa que proeeder.-

Compartimos, con las autoridades de la C.l.N.A., la idea que el medio

económico argentino ya está maduro para recibir el consoroio, aunque

no sabemos que se hayan elevado a nivel gubernamental presentaoiones

concretas de proyectos de consorcios. El Estado tiene conciencia del

problema, como lo demuestr~l la creación de C.O.P.Y.M.E. y las expre­

siones vertidas en el Plan nacional de desarrollo. A nivel privado,

recien~es experiencias todavía no suficientemente difundidas, prueban

de manera sorprendente las posibilidades de estas agrupaciones. Recor­

demos como factores destacados las econom!as de escala logradas en ma­

teria de fuerza de ventas, ·1~rB.nsporte y especializaci6n industrial ~ Y

estas experiencias son aún lOÁs notables si se oonsidera que han surgi­

do espontáneamente, sin nin:~una legislación específica que las estimu­

le.-
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Es por ello que pr()í·{.JLt~rr.qS i.€ ee t ímu.l,e los consorcios de exportación

en las siguient~s cOliu.iciones:

l. La creación, a nivel gubernamental de un organismo espe­

cÍfico que administrará todos los programas y reglamentaciones concer­

nientes a la creación, desarrollo y control de los consorcios de expor­

taoión. Dicho organismo:

1.1. deberá analizar las rama.s productivas potencialmente

exportadoras o aquellas, que por motivo de política económica, se quie­

ran desarrollar efectuando un diagnóstico global de la misma y de su o­

ferta exportable e.

1.2. procederá al análisis y evaluación de los mercados in­

ternacionales correspondicn~es.

1.3. por último, deberá convocar a los potenciales exporta­

dores para estimularlos a Lmpl.ement.ar un programa. parci.al o integrado

de comercialización conjunta, avalado por dicho organismo.

1.4. prestará un conjunto de servicios destinado a facili­

tar el desarrollo de los consorcios. Ejemplo: servicios de consultas,

fuente de información, salas de reuniones, etc.-

1.5. Canalizará todas las medidas de apoyo ofioial a los

consorcios de exportación, incluidas posibles participaciones en el

oapital sooi81.-

1.6. Podrá utilizarse un organismo vigente y de prestigio,

como fu~ en su momento el Servicio nacional de exportaciones.-

1.7 0 A los efectos de asegurar la cobertura de todo el país

se analizará la posibilidad de celebrar un convenio con el Consejo Fe­

deral de Inversiones (C.F.).), que implementará los programas respecti­

vos a nivel provincial.-

2. La sanción de un cuerpo de medidas impositivas y financie­

ras que colaboren al desarro.Ll,o de los consorcios de exportación:

2010 Desgravaci.ón impositiva, a determinarse del capital

integrado.-

2.20 Goce autc..;ático de todo beneficio impositivo .·0 finan­

cierode carÁcter general j , relacionado con la actividad exportadora.­

2.3. Subsidio de un porcentaje, a determinarse, de los gas-
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tos í)romo(::i.(j~jó.1L'> ,~fb:.;i."'LWd(u ,,11 ~'1 exterior con motivo de exportacio­

nes realizadas. Ejamplo: publicidad, viajes, etc.-

20 4 . Apertura de una línea de créditos deat ínada a finan­

ciar inversiones en el extranjero de locales de venta, depSsitos y/o

servicios de mantenimiento para la comercialización de productos ar­

gentinos.-

2.5. Dioha línea se harÁ extensiva·a inversiones en equi­

pos y/o maquinarias, propiedad del consoroio y para ser introducidas

en el pe!e, que tengan por objeto exclusivo la p~oducción de bienes de

exportaoión.-

3. Los consorcios de exportación estarán sujetos a las siguien­

tes condiciones:

3.1. Adoptar lb. forma de sociedades anérrímas ,>

3.2. Ser conat í.tufdos por aquellas empresas industriales

que, de acuerdo con lo que en su momento se tipifique, sean caracteri­

zadas como pequeñas o medí.anas ,«

3.3. El objeto societario podrá incluír la importación de

art!culos extranjeros para su posterior comercialización en el país

siempre que el volúmen de importaciones mantenga una proporción, a de­

terminarse, con el de expo~taciones.-

3.4. Tambi~n podrln, con restricciones similares al caso

anterior, proceder a la prestaci6n de servicios relacionados con la

exportaoi6n a los efectos de optimizar el uso del activo societario.-

4. El organismo propuesto en el punto 1, deberá impulsar el

desarrollo entre los pa!sbs latinoamericanos, de una aoci~n concerta­

da en materia de oonsorcios de exportaci6n, a los efectos de colabo­

rar en la. integraci6n de los respectivos pa!ses a nivel de comercio

exterior.-

El programa propuesto no pretende ser exhaustivoo En caso de imple­

mentarse, ser~ necesario dxponerlo de manera más detallada y algunos

ajustes deberln ser intro,·mcidos.- Pero creemos que el mismo consti­

tuye una sólida base paru instrumentar los consorcios de exportaci6n,
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preparando el terT2LO l'~~L'.9. (jIte éutos, se conviertan en una alternati­

va organlzacional auecuada, para enfrentar las condiciones macroeoonó­

micas que caracterizan el comportamiento de nuestro seotor externo en

el marco del comercio mundial.-
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monte v íncul.adas t p.u .m la \0, no se ha logrado organizar un mecanismo

ágil que evite la actual dispersión y que actúe como vInculo y efecti­

vo canal de comunicación, entre los sectores público y privado; por el

otro, el sector privado no logra realizar el potencial exportador que

actualmente posee. F~ Estado dispersa su esfuerzo orientador y el par­

ticular ignora sus propias posibilidades.-

Creemos, que los consorcios de exportación pueden colaborar en la remo­

ci6n de este obstáculo. Es necesario volver sobre los ejemplos vistos.

En India, Colombia, Israel, Brasil, etc., para producir plantas eléc­

tricas, ropa de confección, máquinas herramientas, productos de madera,

etc., el consorcio prueba ser una estrategia adecuada para acceder a

los mercados externos. Y no sólo en los paIses cuyo estadio de~esarro­

110 son simila.res al nuestro, sino en España., B~lgica, Francia, etc.,

los pequeños y medianos empresarios también encuentran ventajoso unir­

se para llevar a cabo la comercialización externa de sus productos.

Son numerosas las ventajas derivadas. Hemos visto, que el Estado encuen­

tra razonable atender los proyectos que le presentan los consorcios, da­

do que el conjunto de sus miembros da a la agrupaci6nla envergadura de

una gran empresa o corporación. A su vez, hemos analizado cómo"a través

de la comercializaci6n conjunta, pequeños empresarios han accedido a

información, mercados e incluso procesos industriales anteriormente

fuera da su alcance.-

Podemos capitalizar la experiencia ajena. Sa.bemos de la conveniencia

que el Estado intervenga no para. suplantar la inicia.tiva privada sino

para estimularla a través del apoyo logístico 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, est~ acostlunbrado a valerse solo y desconf!a de las

formas coopera.tivas. Para nnfrentar esta situaci6n están, como hemos

observado, los programas parciales de comercia1izaci6n conjunta. La

participación en el progra~~ gubernamental de ferias y exhibiciones,

.rpor ejemplo, as! como las misiones comerciales llevadas a cabo en es-
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tos Últimos años han contrlLuldo, como pocas medidas lo han heoho, a

1::1 cr-oací.óu de UÜÚ e..Jt~Gi.I,n<.;j d. dri..Lpal exportadora entre los empresarios

que intervinieron. Sin duda estas experiencias previas constituyen un

terreno apropiado para abordar la promoción de los consorcios. Tampo-

co es suficiente la volunta.d de asociarse. No esperamos de una organi­

zaoión que alcance e!US fines por sí mlsrrJ8.. Habri que disponer de perso....

nal especializado: se trata de un tipo de organización que implica nu­

merosas decisiones colegiadas que, como hemos analizado, requiere un es­

tilo de conducción diferento al de la empresa individual. Por otra par­

te, deberán preverse áreas funcio~~les que en el mercado interno tal vez

no son tan relevanteso Nos referimos, por ejemplo, a las áreas de I,nfor­

mac16n y Promocióno En cuanLo al sistema de control, este deberá señala.r

con rapidez y eficacia los (~svíos 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 título experimental y obligan los que intervienen

a delegar motivo por el cual éstos son muy sensibles a la marcha de loa

mismos. Es diferent& el caso de una empresa individual en donde los due­

ños racionalizan sus propios errores o en donde, con frecuenoia no que­

da otra alternativa que proeeder.-

Compartimos, con las autoridades de la C.l.N.A., la idea que el medio

económico argentino ya está maduro para recibir el consoroio, aunque

no sabemos que se hayan elevado a nivel gubernamental presentaoiones

concretas de proyectos de consorcios. El Estado tiene conciencia del

problema, como lo demuestr~l la creación de C.O.P.Y.M.E. y las expre­

siones vertidas en el Plan nacional de desarrollo. A nivel privado,

recien~es experiencias todavía no suficientemente difundidas, prueban

de manera sorprendente las posibilidades de estas agrupaciones. Recor­

demos como factores destacados las econom!as de escala logradas en ma­

teria de fuerza de ventas, ·1~rB.nsporte y especializaci6n industrial ~ Y

estas experiencias son aún lOÁs notables si se oonsidera que han surgi­

do espontáneamente, sin nin:~una legislación específica que las estimu­

le.-
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Es por ello que pr()í·{.JLt~rr.qS i.€ ee t ímu.l,e los consorcios de exportación

en las siguient~s cOliu.iciones:

l. La creación, a nivel gubernamental de un organismo espe­

cÍfico que administrará todos los programas y reglamentaciones concer­

nientes a la creación, desarrollo y control de los consorcios de expor­

taoión. Dicho organismo:

1.1. deberá analizar las rama.s productivas potencialmente

exportadoras o aquellas, que por motivo de política económica, se quie­

ran desarrollar efectuando un diagnóstico global de la misma y de su o­

ferta exportable e.

1.2. procederá al análisis y evaluación de los mercados in­

ternacionales correspondicn~es.

1.3. por último, deberá convocar a los potenciales exporta­

dores para estimularlos a Lmpl.ement.ar un programa. parci.al o integrado

de comercialización conjunta, avalado por dicho organismo.

1.4. prestará un conjunto de servicios destinado a facili­

tar el desarrollo de los consorcios. Ejemplo: servicios de consultas,

fuente de información, salas de reuniones, etc.-

1.5. Canalizará todas las medidas de apoyo ofioial a los

consorcios de exportación, incluidas posibles participaciones en el

oapital sooi81.-

1.6. Podrá utilizarse un organismo vigente y de prestigio,

como fu~ en su momento el Servicio nacional de exportaciones.-

1.7 0 A los efectos de asegurar la cobertura de todo el país

se analizará la posibilidad de celebrar un convenio con el Consejo Fe­

deral de Inversiones (C.F.).), que implementará los programas respecti­

vos a nivel provincial.-

2. La sanción de un cuerpo de medidas impositivas y financie­

ras que colaboren al desarro.Ll,o de los consorcios de exportación:

2010 Desgravaci.ón impositiva, a determinarse del capital

integrado.-

2.20 Goce autc..;ático de todo beneficio impositivo .·0 finan­

cierode carÁcter general j , relacionado con la actividad exportadora.­

2.3. Subsidio de un porcentaje, a determinarse, de los gas-
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tos í)romo(::i.(j~jó.1L'> ,~fb:.;i."'LWd(u ,,11 ~'1 exterior con motivo de exportacio­

nes realizadas. Ejamplo: publicidad, viajes, etc.-

20 4 . Apertura de una línea de créditos deat ínada a finan­

ciar inversiones en el extranjero de locales de venta, depSsitos y/o

servicios de mantenimiento para la comercialización de productos ar­

gentinos.-

2.5. Dioha línea se harÁ extensiva·a inversiones en equi­

pos y/o maquinarias, propiedad del consoroio y para ser introducidas

en el pe!e, que tengan por objeto exclusivo la p~oducción de bienes de

exportaoión.-

3. Los consorcios de exportación estarán sujetos a las siguien­

tes condiciones:

3.1. Adoptar lb. forma de sociedades anérrímas ,>

3.2. Ser conat í.tufdos por aquellas empresas industriales

que, de acuerdo con lo que en su momento se tipifique, sean caracteri­

zadas como pequeñas o medí.anas ,«

3.3. El objeto societario podrá incluír la importación de

art!culos extranjeros para su posterior comercialización en el país

siempre que el volúmen de importaciones mantenga una proporción, a de­

terminarse, con el de expo~taciones.-

3.4. Tambi~n podrln, con restricciones similares al caso

anterior, proceder a la prestaci6n de servicios relacionados con la

exportaoi6n a los efectos de optimizar el uso del activo societario.-

4. El organismo propuesto en el punto 1, deberá impulsar el

desarrollo entre los pa!sbs latinoamericanos, de una aoci~n concerta­

da en materia de oonsorcios de exportaci6n, a los efectos de colabo­

rar en la. integraci6n de los respectivos pa!ses a nivel de comercio

exterior.-

El programa propuesto no pretende ser exhaustivoo En caso de imple­

mentarse, ser~ necesario dxponerlo de manera más detallada y algunos

ajustes deberln ser intro,·mcidos.- Pero creemos que el mismo consti­

tuye una sólida base paru instrumentar los consorcios de exportaci6n,
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preparando el terT2LO l'~~L'.9. (jIte éutos, se conviertan en una alternati­

va organlzacional auecuada, para enfrentar las condiciones macroeoonó­

micas que caracterizan el comportamiento de nuestro seotor externo en

el marco del comercio mundial.-
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~: distribución de las exportaciones mundiales por principales re-

giones v 19f.,O~ 19C5, .1/,',13 (en millares de millones de dólares

F.O.ti. Y en porcent.a j es de las exportaoiones mundiales)

Detstino Regiones Indus- Regiones en de- Países del Este Total mundial
tria1es ·sarro11o

Año
Valor % Valor 'J,. Valor % Valor %;rigen

1960 54,43 42,5 20,93 16,3 2,89 2,3 81,80 63,8
1965 erI,61 46,9 25,53 13,7 4,70 2,5 123,09 65,9
1966 97,42 47,8 28,01 13,8 5,61 2,8 135,95 66,8

teg.í ones 1967 103,57 48,3 28,33 13,2 . 6,02 2,8 143,31 66,(j
.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 2,5 186,43 68,3
1970 160,59 51,5 J9,93 12,8 8,16 2,6 215,84 69,2
1971 180,63 51,7 44)76 12,8 8,88 2,5 241,Si8 69,3
1972 21.7,87 52,5 50}13 12,1 11,74 2,8 286,95 69,;¿
1973 293,00 51,7 69,70 12,3 17,80 3,2 391,10 69,0

1960 1<¿,21 15,0 6,26 4,9 1,23 1,0 27,1+5 21,4
1965 25,41 13,6 7,7J 4,1 2,41 1,3 J6,43 19,5
1966 Z7,38 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
sn desarrollo 1968 31,93 13,4 '3)13 3,8 2,27 0,9 44,35 18,5

1969 35,45 13,0 10~32 3,8 2,64 1,0 49,52 18,1
1970 39,97 12,8 11.09 3,6 3,15 1,0 55,45 17,cs
1971 46,16 lJ,2 12~51 3,6 3,23 0,9 63,01 18,0
1')72 55,43 13,4 14,5'r 3,5 3,46 0,8 71+,65 18,0
1973 75,40 13,3 19190 3,5 5,40 1,0 102,50 18,1

1960 2,79 2,2 1134 1,0 10,85 8,5 15,02 11,7
1965 4,65 2,5 3,21 1,7 13,82 7,4 21,73 11,6
1966 5,58 2,7 3,62 1,8 13,96 6,9 23,20 11,4

Pa!ses del 1967 5,90' 2,8 3,80 1,8 15,14 7,1 24,89 11,6
Este 1968 6,18 2,6 4J 05 1,7 16,69 7,0 26,98 11,3

1969 6,96 2,5 ~'J58 1,7 18,14 6,6 29,74 10,9
1970 7,74 2,5 5;114 1,6 19,95 6,4 32,89 10,5
1971 8,72 2,5 5)125 1,5 21,88 6,3 35,92 10,3
1972 1"0,29 2,5 5;1'36 1,4 26,24 6,3 42,57 10,3
1973 15,70 2,8 8)70 1,5 32,90 5,8 57,40 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 11,1+ 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 Z7,97 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 3/t,31 9,8 349,40 100,0
1972 291,00 70,2 72,70 17,5 41,77 10,1 414,70 100,0
1973 395,20 69,7 101,30 1'7,9 56,70 10,0 566,70 100,0

Fuente: Press Release, GATT, ONU, Ginebra, Suiza, 4-9-74.-

../ ..



... 110 ...

:.~I2:Q ....~: s!ntúo1.s .1l: ¿,¡lgnno~) (;u~ldl"c:3 del informe "El desarrollo in­

dustrial en la Argentina Il, 6'ubseeretar!a de Desarrollo, Bue­

nos Aires, Argentina~ 1974.-

Cuadro 1: d:tstriblci6n del valor de pr-oduccd.én de cada grado de eoneen­

trao16n econ~mica por tamaño de los establecimientos (en %).-

Concentraoi8n

Alta

Media.na

Baja

Subtotal

Resto

Total

Tamaño de los establecimientos se~ personal. ocupado

0-10 11 - 50 51 ... 100 101....300 300 Tótal

4~2 9;7 8,8 17,8 59~5 100,0

14,5 25~6 14,8 28,2 16,9 100,0

43,3 31,5 9,5 10,1 5,6 100,0

12,8 16,8 10,3 18,9 41»2 100,0

32,3 32,8 15,9 12,7 6,3 100,0

13,5 17,3 10,4 18,7 40,1 100,0

Cuadro 2:. distribuci6n del personal ocupado de cada grado de concen-

traci6n econ6mica por tamano de los establecimientos (en ~n.-

Tamaño de les estableoimientos seg&n personal ocupado ~

Concentraoi8n

O -10 II ... 50 51 .... 100 101 - 300 300 Total

Alta 11,8 12,0 8,0 16,9 51'p.3 100,0

Mediana 22,5 26,2 13p9 21,8 15~6 100,0

Baja 56,3 25,0 6,7 7,5 4,5 100,0

Subtotal 28,6 19,~. 8,9 15,0 28,1 10°,0

Resto 48,6 ZI,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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n~~ª-dro 3: proporciÓrl l1e los "Propietarios, socios activos y miembros

de la familia l. Jt lh: J.(¡J "Dí.rec ccr-es , ejecutivos, gerentes, profesio-

nales y t'cnicos ll sobre la suma de ambos estratos por tamaño de los es­

tablecimientos y grados de concentraci~n.'"

Tamaño de los establecimientos segÚn personal ocupado
Concentraci6n

0-10 11 - 50 51 - 100 101-300 300 Total

Alta El 97,2 58,8 21,6 9,6 0,2 63,8
Ell 2,8 iJ.,2 78,4 90,4 99,8 36,2

Mediana El 95,5 62,7 18,0 4,7 1,6 74,7
Ell 4,5 37,3 82,0 95,3 98,4 25,2

Baja El 98,4 78,C 33,3 8,5 4,1 94,2
Ell 1,6 22,0 66,7 91,5 951>9 5,8

Total El en,7 68,7 22,8 7,8 0,6 82,7
El! 2,3 31,3 77,2 92,2 99,4 17,3

Cuadro 4; proporción de los "Empleados administrativos" sobre el total

del personal ocupado por tamaño de establecimientos y grado de conoen-

tracióno-

Tamaño de los establecimientos segÚn personal ocupado
Concentra.ci~n

0-10 11 - 50 51 - lOO 101-300 300 T~tal

Alta 2,3 8,6 10,9 10,8 12,0 10,2

Mediana 3,3 8,0 10,8 15,0 14,4 9,8

Baja 1,6 6,r(' 7,5 9,8 10,1 4,.3

Total 2,0 7,é, 10,1 12,0 12~2 8,2
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;AlIEX.Q...1: modelo de prer.ent.actén de un estudio de mercado internacional.-

1) l!$TUDIO POR PAIS¡';S

~: Informaoión general

1. El pa!s y su poblaci6n

1.1. Geografía económica

i) Superficie

1i) Población (grupos definidos por su raza, religi~n, densidad,

ingresos, grado de instruoción, distribuci&n por edad y por

sexo, índice medjo anual de crecimiento)

li1) Idiomas (oficial, de negocios, otros idiomas loeales)

Iv) Regiones y princjpales centros comerciales e industriales

(nombres y densic~d de concentración)

v) Geograf!a y clima (latitud y longitud, naturaleza del terreno,

temperaturas d LarLaa medias, mlximas y mfnímas , precipitacio­

nes atmosféricas, humedad)

1.2. Forma y naturaleza de gobierno

i) Constituci6n (mouarqu:!a, federaci6n, replSblica, etc.)

1i) Poderes del gobí.er-no central y de las autoridades regionales

iii) Clima politico

1v) Pol!tica econémí.ca y social

20 Datos económicos básicos

201. Indicas econ&micos

i) Moneda nacional, tipos de cambio y estabilidad

1i) Balanza de pagOSj reservas de moneda extranjera, situación

de la deuda pÚblica

1i1) Producto nacional bruto

iv) Ingreso nacional y por habitante

v) Indices de precios de consumo y al por mayor

2.2. Estructura actual d:) la economía

i) Distriblción poi sectores del producto interno bruto al C05-
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te vi~fnt¿; i.ta los rr ct or-ea

ii) Distri.bucióu del empleo

iii) Capacidad y nat.ur-a.Leaa de los sectores industriales que tie­

nen interés comercial para su propio país, por ejemplo, pro­

ducción agr!cola, forestal, pesca~ ganadería, minería, indus­

tria de productos alimenticios, industria automovilística,

construcci6n, servicios pÚblicos~-

2.3. Planes de desarrollo eoon6mico

i) Periodo que abarcan y cr~ditos asignados

1i) Importe y aumento previsto de los cr~ditos asignados por sec­

tor

2.4. Política de inversiones en el extranjero

2.5. Créditos presupuestarios

3. Medios de transporte y de comunicaci~n

.3.1. 14lr

i) Principales puertos e instalacion.es portuaria.s

11) Servicios de navegación (procedentes de su país)

3.2. Aire

i) Aeropuertos utilizados por el tráfico internacional

1i) Aeropuertos utili~ados por el tráfico del interior

1i1) Tonelaje anual para cada categorla de mercancías

iv) Servicios de mercancías (procedentes de su pa!s)

303. Carretera

i) Extensi6n en ki1ó~etros o en millas de las rutas de transpor­

te principales

1i) Veh{cu1o~i: automóq'iles, autobuses, camiones

304~ Ferrocarril

i) Extensi6n de la rad en kilómetros o en millas; ancho de trocha

11) Tonelaje de mercaacías transportadas

4. Datos sobre el comerciQ f:JteriQr (para un período de treS a cinco años)

401. Comercio exterior tdl~al

0./••
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i) E."'C)"JortAcí ol;uH (} j':IP{)t:"t~\ciones totales

11) fulan~a CuJIlt;1"cial

iii) Desglose de las ~nportaciones por fuentes de financiamiento

(liquidaciones en divisas, ayuda, otras importaciones)

4.2 0 Principales productos exportados

i) Productos .y valor

ii) PaIses de destino y valor

403. Principales producto3 importados

1) Productos y valor

1i) PaIses abastecedoces y valor

404. Comercio con su propio pa!s

i) Importaciones

1i) Exportaciones

Parte IIz Acceso al mercado

1. política general de importación

1.1. Pa!s miembro de una unión aduanera 'o de una zona. de libre co­

mercio del GATT, etc.

1.2. Relaciones comerciales especiales

2. Licencias de importación

2.1. Clases de licencias

~.2. Base sobre la que so otorgan las licencias a los importadores

2.3. Procedimientos del otorgamiento de licencias

3. R~gimen de derechos de illJ:~ortación

3.1 0 Sistema de clasificación (NAB, etc.)

3.2. 1ipos de derechos Rlancelarios

3.30 Base de la ~posición de derechos

.3.4. Base de las modificLciones de los derechos arancelarios

4. Disposiciones aduaneras ~.speciales

4.1. Disposiciones pr e.l í.uí.nar-ea que regulan la clasificaci6n aduanera

••1••
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7 1ll Controversias, arbitr.aje :l cobro de oréditos

ti ~ HStodos .Y lJ.etiio;;J }.'LLii>Lp¿d{:~~ de piomoc.í.ón de las venta.s

Anexos útiles

Normas utilizadas, pesos y medidas, caracter!sticas de la corriente

el~ctrica

Principales industrias manufactureras y su producción

Organizaciones industriales y comerciales

Medios de propaganda y publicidad

Asesores industriales y comerciales espeoializados en estudios de mer­

eados, promoci6n, publicidad

Firmas principales de importuGibn

Bancos principales

Compañías principales de navegaci~n

Empresas de transporte ~ereo internacional

Ministerios y departamentos gubernamentales pertinentes y sus funciones

Organismos de planificación, desarrollo y otros servicios de compras

Zonas de libre comercio

11) r~UDIº PQR PRODUCTOS

A. Resúmen y conclusiones

l. Definicié'n del producto estudiado

... A determinar, mediante la numeración de la NAB o de la eUeI, y

también se~ la clasifioación local y la del propio país si es

diferente, con una explicación literal minuciosa

20 Objetivos y alcance dol estudio

3. Dimensiones y de sar-roj.Lo del mercado

Impor-tancáa y desar-ro'Ll.o de las importaciones y del consumo

de los productos de que se trata: tendencias y proyecciones

4. Acceso

- Restimen de los aranc eles, contingentes y demás obstáCulos

- Indicación de la Íll.¡,>ortancia que revisten para la posición com-

petitiva de su pa:í:.~

..1.•
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5. Posibi1j dado a ,1 «orto .1 a 18.1"go plazo, perspectivas y proble­

mas paca 1,);3 expor t.ador-es de BU país

- Determinación de los tipos de productos de mayor porvenir

- Resúmen de los aspectos vigorosos o débiles que caracterizan

la posici6n competitiva de los mismos, con respecto a las de­

más importaciones y a los productos de fabricación nacional

6. Recomendaciones acerCh de intervención

- Por parte del gobfer-nc

- Por parte de los fartricantes y de los exportadores

B. Importaciones

1 4 Estadísticas (cuadro)

- Importaciones totalos, del propio pa!s y de distintos abastece­

dores principales, correspondientes a los oinco 111timos años,

en f'unci6n de la cantidad y del valor

- Cambios porcentualen de que ha sido objeto cada categoría duran­

te el pnríodo quinquenal

- Valores unitarios medios (el valor dividido por la cantidad) I

si son significativos

... Anotación de cualquIer cambio del sistema de registro; clave de

la conversión en valores constantes; bases de los valorea (CIF~

etc , )

20 Interpretación

~ Tendencias que no están relacionadas con los datos anteriores

- Significación de la~3 estad!sticas y tendencias en relación con

determinados productos de interés

G. Producci6n nsc1.ona).r

l. EstadÍsticas (Cuadro)

- Estadísticas de la. producci6n anual oorrespondientes a los cinco

Ú1timos años, en función de la. cantidad y del valor

2. Configuración de la i.ndustria

- Principales centrob de produoción

0./ Q.
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Di5tlntoR pvc duct.or-e s importantes y su participa.ci~n en el mar­

cadc , ..lLtÜlillt:':;;Ü codo ccnuro.l o afiliaciones extranjeros de im­

portancia

Tendencias signifioutivas do la estructura industrial, como los

consorcios, la integraoión vertical

3. Procesos de producci6u

.. DescrIbanse si infl'lLYen en la situaci~n competitiva

4. Factores de insumo de la producción

.. Fuent-es y disponibilidad de mat er-tas primas, piezas y componen­

tes, mano de obra, transporte

- Costos de esos factures con respecto a los propios oostos de

producci6n de su paiso ~lote cualquier gubvención directa. o in­

directa

5. Planes futuros de producci~n

- Proyectos de expans í.ón de la produccí.én

- Planes conoretos a norto y a largo plazo

- Pormenores sobre proyectos concretos, importantes

Planes nacionales du autosuficiencia o tendencias en esa direc­

ción

D. Exportaciones del país objetivo

l. Estadísticas (cuadro)

Exportación anual dl~ante los cinco ~ttmos años, la total y

la correspondiente ti.. cada uno de los principales países de des­

tino, en función del volÚrnen y del valor

- Cambios del sistema de registro; clave de la conversión en valo­

res constantes; bases de los valores

2 0 Interpretación

- Tendencias que no su evidencian en las cifras

- Func í.én de las reexportaciones

3. Consecuencias para el mercado

- Relación entre exportaciones e importaciones, inclusive la di­

ferenciación del prcduct.o entre las importaciones y las expor-ta»

0./ ••
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e Iones y ot ro.. frtctllres I como la proximidad de los mercados y

Las 1:L;;lw,;.i,011(;;:' c omeicLe.Lea o económí.caa especiales

Perspectivas para las' exportaoiones y efectos probables que laa

tendencias proyectadas ejercerln en el panorama nacional de la

oferta y de la demanda

4. Incentivos

Inoentivos adecuados para. la promoción de las exportaciones,

subvenciones de los precíos de exportación, etc.

E.~

1. Estad!sticas (cuadro)

Kl "consumo" (la producción más las 'importa.ciones menos las ex­

portaciones) y más o menos los cambios de los niveles de las e­

xistencias, seb~ bU importancia, correspondiente ti los cinco

~timos años y, de ser posible, en función tanto de la. cantidad

como del valor

- Tipo de crecimiento medio anual

- Porcentaj es del consumo correspondiente a la producción nacio-'

na! y a las Impor-tací.one a para el Último año y cinco años atrás

- Tendencias crecientes del consumo futuro (las mejores estimacio­

nes disponibles)

2. Previsiones

- Factores principalbs que afecte.r~n la tendencia creciente del

consumo, como, por ejemplo, la fmportancia y el aumento de la

población y de los ingresos por habitante, la introducci6n de

productos sucedÁneos en el mercado, los ritmos da desarrollo

de las industrias de los usuarios (para los productos:industt'ia­

les), las restricClones de créditos y demás políticas oficiales,

los cambios de la LiOda y el gusto, los progresos tecno16gicos,

la saturación del uercado, los planes de desarrollo, etc.

F. Aoceso al mercado

{En los estudios por pHíses, ha. de disponerse de la. información M­
siea general que estar:í'u comprendida en las rúbricas enumeradas a
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continuación y que pcdr!a adjIDltarse al estudio del producto.

A eut.e .i.·l:~jlH1(;cl/¡}Ia. '.\,)~u.1u\..nt/a~ión podría entonces conoentrarse

en los datos y las consecuencias especiales para los productos

dados)

l. Relaciones y acuerdo5 comerciales especiales

Descripción de cualquier acuerdo o relación especial con otros

países que influir~ en el comercio del producto, como por ejem­

plo, la participa.c:i.ón en una unión a.duanera o en una zona de li­

bre comercio, en la Cornmon\olealth o en uniones de territorios a­

sociados, acuerdos preferenoinles multilaterales, como el SGP

(Sistema Generalizado de Preferencias), acuerdos comerc ínl.es

bilaterales, etc.

Fact.ore s políticos que podr-Ían influ!r en el comercio con su

país

- Otros arreglos o consideraciones, p~blicos o privados que pu­

diesen favorecer a los exportadores de ot.ros países más que a los

del propio pa!s

2. Pollticas comerciales bÁsicas

.. Consideraciones generales de política comercial o evolución

prevista que pudieran modificar las perspectivas del producto

en el mercado, COffiO las dificultades de la balanza de pagos

30 Restricciones cuantitativas a la importación

- Contingentes de Lmportacd.ón globales, regionales o bila.terales

pertinentes. Descripci.ón de los mismos, criterios para su asig­

nación (actuación pasada del importador, Imevas importaoiones,

etc.) y para su djstribucion (no discriminatoria, discriminato­

ria, etc.) y exposici6n concreta dela manera en que se aplican

a las dmpcr-taci.onea de los productos interesados de su pata

Restricciones espfciales relativas a la raturaleza del produc­

to (por ej emplo, n.edf.camerrtoe , armas de fuego)

Posibilidades de expor-tacfén ajenas al sistema de contingentes

y licencias, como por ejemplo, las compras del gobierno .
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~. Concesi6n de ~ic~bciaB

- Requisitos i' procedfmí.entoa (en detalle) para obtener licen­

cias, cuando sea ap~opiado, y cualquier cambio previsto. Abár­

quese el periodo de validez, la prórroga, el valor de las li­

cencias otorgadas. Cítese'a la autoridad administrativa compe­

tente y, cuando convenga, adjúntese una lista de los importado­

res autorizados.

5. Derechos de aduana

Sistema arancelario. Descripción de ciertos aspectos como la

clasificación (CUCI, NAB, etco) y su aplicación a los produc­

tos correspondiente;); bases de evaluación; documentos necesa­

rios; características especiales, como contingentes arancela­

rios, devolución de derechos aduaneros, entrada' reglamentada,

etc.

Aranceles especialeJ y otros impuestos a la importaci6n para

los productos de que se trata, que se aplican a las importacio­

nes procedentes de ~u pats y de otros países abastecedores. 'l~­

ga const.ar concr'ecament.e cualquier tratamiento pr-ef'erencda.l de

que sea objeto el pr-oduct-o de que se trata, en virtud del GATT,

de sistemas preferenciales para. los artículos de los países en

desarrollo, de la participación en una unión aduanera, una zona

de libre comercio, utc., 'tal como se describe en el punto 1.

- Cambios previstos ° revisiones venideras

- Disposiciones especiales para muestras o material publicitario

- Posibilidades de importación en franquicia, como puertos fran-

cos o zonas comerciules, almacenes de dep6sito, exenciones es­

peciales

6. Otras r-eg.l.amerrtaoLonea (descripción y documentación anexa)

- Control de divisas y procedimientos conexos que se apliquen, con

excepc í ón de la concesión de licencias, como controles de reme­

sas, problemas de In convertibilidad de la moneda, sistemas de

depósito de importani6n y de compensaciones

- Regla.mentaciones cCLierciales ° antidwnping, precio m:!nimo, coro-
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P(3ttH1Ci l1. dl;:31~:nJ, i,·r"lf~tlclis comerciales restrictivas, etc.

- Requisit,O::i, hormas y procedimientos pertinentes, relativos a

la sanidad, a la seguridad y a la obtención de certificados,

etc.

- Requisitos en mat.er í.a de' mar-cado, embalaje, y rotulado (pue­

den indicarse en las secciones 1.1 y 102.)

- Otros requisitos técnicos, procedimientos de comprobación, nor­

mas impuestas por la ley, sistemas de clasificación, eto., y

métodos de aprobacIón

- Gonsideraciones sobre patentes y derechos de reproducci6n

7. Reseña' de todos los doclunentos exigidos

Go .AnQlisis de la demanda.

l. Principales tipos y calidades que se compran

Descripci6n, mediante las especificaciones c~nerciales si es

posible y otras caracter:!stlcas pertinentes, corno la. calidad,

la clasificación, los tamaños, 'los colores, el estilo, el di­

seño, la gama o selecci6n de los materiales, las tolerancias,

la eficacia, las (aracterísticas en cuanto a la energía el~c­

trica, etc.

- Marcas dominantes", Nombres. Participaoión en el mercado, razo­

nes de su éxito. Envío de documentación y muestras si es posi­

ble

- Comparaciones entr-e la naturaleza (calidad, 'tipo. etc.) de los

productos importados y la de los de producción nacional

Usos y cost.umbres relacionados con el producto

2. Características del consumidor o usuario

Para los pr oduct.os de consumo, describir los principales sec­

tores del mercado en funcibn de las zonas y la concentración

geográficas, los ingresos, la edad, los antecedentes raciales o

culturales, el sexo, la educación, la categoría profesional, la

clase social, las costumbres en materia de compra, eto.

- Para los productúJ industriales, identificar las industrias de
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los usuar í.o.. y la pr-opcrc í.ón de las compras que corresponde a

ca da u.•.u Úd ullas, uaí como los compradores principales dentro

de cada uno de los sectores industriales más llí~ortantes. In­

dicar los nombres y las direcciones, las ventas y el activo,

el límite de crédito concesible, etc ,

- Si el Estado es un comprador importante del producto, determi­

IWX cuál es el organismo encargado de las compras en particu­

lar y explicar lo::. procedimientos de compra y licitaci6n

Describir el mer-cado o establecirnientos públicos; determinar

a los compradores llnportantes de la industria hotelera, los

hospitales, la.s e~cuelas y otras instituciones

- Indica.r cuáles sor. los principales sectores del mercado que el

propio país deber-La t ener- en vista para desplegar su actividad

comercializa.dora

30 Actitudes del usuarto y del ramo comercial

- Examinar las actitudes 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 pa!B, para introducirse en el meréado o acrecen­

tar su participación en el roismoo Hacer referencia a ciertos

factores COIllO fijación de precios; especificaciones, calidad

y eficacia; clase, modelo, gustos y preferencias; varieda~es

del producto; preferencias en cuanto a la. procedencia; actitu­

des con respecto a las importaciones en genera.l; plazos de en­

trega; 'servicios; disponibilidad de piezas de repuesto

4~ Posici6n compotitiva para. con otros importa.dores

- Comparar~ los pr-oductos importados del propio país con los pro­

ductos rivales de producción nacional y los importados de 0­

tro.s pa Ises , en í'unc í.ón de los precios, las cez-act.er-Iat í cas es­

peciales, el lugar que ocupan en la gama general de los produc­

tos disponibles, la calidad, etc.

- Ventajas e Lnconvení.ent.ea que encontrarían los proveedores d.el

oelo.
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propio país con respecto a los extranjeros, en aspeotos tales

H. Precios y cotizaciones

l. Precios de los principales productos comparables, los de fabri­

cación nacional y los importados, a cada nivel de la distribu­

ción, comenzando con los precios en fábrica o C]}~J variaoiones

por temporadas si las hay

2. Descuentos por pago al contado y segÚn importancia de las 6rde­

nes de compra en cana etapa de la distribución

3. Elementos del precio o asignaciones por instalaCión, servicio de

posventa, promoción> etc.

4. Tendencias del precio en las distintas fases de la distribución

y sus proyecciones

5. Acuerdos vigentes eH materia de precios lasociación comercial,

ete. )

6. Comisiones de agencia

7. ~~rgenes normales de ganancia en cada etapa de la distribución

8. Impuestos internos sobre beneficios, contribuciones indirectas,

impuestos sobre las compras y las ventas, etc.

9. Otros costos como 1\)5 derechos de muelle y de almacenaje, dere­

chos de document.ací.ón, etc o

10. M~todo preferido de fijación de los precios a la importación

(FOB, CIF, eteo, C011 mención de los puertos correspondientes)

11. Modalidades de pago más generalizadas

12. Condiciones del crédito

l. Reauisitos comerciales

l. Embalaje para el trdnsporte

Tamaños y pesos

- Materiales y contenedores

Marcado

Consideraciones climáticas especiales u otras

20 Responsabilidad po: mercanc!as deterioradas o inaceptables

••/'1'
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- Tamaños, formas y tipos de embalaje

- Materiales

- Clases y tendencias del diseño gráfico

Preferencias del consumidor

Consideraciones técnicas

- Rotulado: idiomas; requisitos jurídicos; elementos recomenda­

dos, como el modo de empleo

40 Servicios

Prácticas referentes a garantías, instalaci6n, servicio de entre­

tenimiento y r-epar-ac.í.one s , existencias, piezas de recambio, pl~­

zo de entrega, formación para las ventas y para los servicios

de po svent.a , e tc , , y su importancia

50 Variaciones de la ccmpra o del aprovisionamiento, según las tem­

poradas

6. Documentos comerciaJes requeridos

7. Importancias mínimas de los pedidos

Jo Canales de distribuciór~

l. Sistema de distribución

Descr-LpoLón del síst ema nacional de distribución, desde los

importadores hastu los usuarios finales. Explicaci6n de la fun­

ción de los comí.sí.onfst.as , los mayor-í.st.as , los negociantes im­

portadores, las organizaciones de compras, las cadenas de alma­

cenes, las firmas de venta por correspondencia, etc., en la

importación y comer-cáaLfzac í.én del producto

- Difer~ncia de las estructuras de la distribución entre los ar­

t!culos importados y los producid9S en el pa!s

Estimación del nwaero de empresas individuales que manipulan el

producto en cada. r'a se de la cadena de distribución

- Estimación del porcentaje de las importaciones totales del pro­

ducto cor-r-espondí.cnt.e El distintos tipos de firmas importadoras

negociantes impm-¡,adores, minoristas que importan directamen-

•o/o.



- 126 -

te, etc. HRC«r ccnst e r cualquier modificación apor-tada al pro­

dueto L>. L f .'j_~.~'r por (~:.jtJ. tipo de empresa

2 0 Firmas principales

- Nombres de los distintos importadores lnás importantes del pro­

ducto (fabricantes y otro~ usuarios finales de ~nportancia, así

como importadores, agentes, mayoristas, organismos de compras, etc.)

(Detalles en el anexo Indicar para cada uno ~

Su especialización en funciÓn del tipo de producto, la gama de

precios y el sector del mercado

- Una estbDación de su participación en el mercado y las fuentes

de abastecimiento POi~ países

- La organización de la distribución: número de vendedores, canti­

dad y tipo de los puut.os de venta al por menor, zona geográfica

abarcada, servicios de reparaciones

- Las razones del éxito de los más dinámicos

3. Canales recomendados

- Ventajas e Lnconvení.entes de las distintas variantes de la dis­

tribución

- Métodos sugeridos par-a hallar agentes

4. La. legislación de las agencias

K. PrQmociÓn de las ventas y publiCidad comercial

l. Gastos

- Niveles medios de 10d gastos de promoci6n ocasionados por dis-

tintos tipos de acti¡idades de fomento a varios niveles de dis-

tribución, en total y COluO porcentaje de las ventas

- Gastos por marcas principales, totales y como porcentaje de las

ventas

Prácticas promocionales de reparto de los costos entre abastece-

dorea, distribuidore.3 y minoristas

2. Técnicas

Lmportancia de los nombres y de las marcas comerciales

Técnicas de publ í.c í dad y promoción de las ventas que se suelen

.0/ eo
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utilizar T'J¡.r.a 1ü pl·OIt'oocjón de productos comparables ante el ra­

mo i' Ul1'..e oOtu.,) U~L1b..riO;j o consumidores, inclusive las visitas de

ventas, los anuncios por medios publicita.rios, otras campañas ex­

traordinarias de prou~ción como la que se lleva a cabo en almace­

nes, ferias comerciales, exposiciones privadas, etc.

~ Los medios que se utilizan con mayor frecuencia para hacer publi­

cidad sobre el producto ante el ramo, los compradores industria­

les, los consumidores e Costos.

- Las ferias comerciales y las exposiciones ~s importantes, mencio­

nado lugar, zona abarcada y fechas.

L. Transporte

l. Servicio internacional marítimo y a~reo, de y al propio pa!s

- FrecuenciA

- Posibilidades de fletamento

- Fletes, inclusive las rebajas por expediciones en gran cantidad

y las efectuadas a clientes asiduos

- Posibilidades de r-ef'rí.geracfón y de uso de oontenedores y sus ven­

tajas

- Manipulacibn portuarja, e instalaciones de almacenaje y de conser­

vación en frigoríficcs

Anexo8

l. Catálogos y demás materiales relativos a los productos que hacen

la competencia en el mercado

2. Muestras y fotografías del empaquetado

J. Agentes y distribuidores recomendados para la ímpo~taoi6n:

Entrevistados durantd la realización del estudio e interesados

(adjúntese indicacior~s confidenciales sobre el límite del cr~­

dito concesible, el tipo y la importancia de la organización,

las agencias rivales, la zona abarcada, el sitio, las organiza­

ciones y las técnicas de ventas, la competencia técnica, etc.;

y tambi~n sus esperallzas con relaci6n al crédito, al respaldo pro-

••/.0
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mocí.oua L, al B!,j'.'ovisionnmi.ent.o y a la entrega)

- otI"OS y'Uf; fiuvJuü 0SthT f nce resadoa

4. Nombres y direcciones de los principales usuarios finales o agru­

paciones de compras (cuando convenga)

5. Reglamentación r-e.Iat.Iva al establecimie~to de organizaciones loca­

les de ventas y servicl.os y a las existencias conservadas en consig­

nación

60 Principales asociaciones comerciales e industriales (nombres, di­

recciones, funciones)

7. Documentación sobre requisitos sanitarios, normas de seguridad, etc.

8. Bibliografía y fuentes de información para las actividades comple­

mentarias

•o/••
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~~r~g-ltl anteproyeoto :.L~ r-eg.lamentac í.ón de las sociedades de exportación

«(;(m~;o..cclu~))

SOCIEDADES DE EXPüRTACION

l. La posibilidad de crec ímí.ent.o económico de la RepÚblica Argentina de­

pende sustancialmente del aumento de sus exportaciones.

2. Dada su estructura, las enpr-esas argentinas, con pocas excepc.iones, ca­

recen de experiencia y de medios financieros y econ6micos como para sa­

lir al mercado internacioLal y realizar UnE. agresiva competencia.

3. Las perspectivas actuales son de un recrudecimiento de la lucha entre

los países por conquistar o defender los mercados internacionales.

4. Para fortalecer la pos í.cí.ón competitiva de la Repl1blica Argentina, es

aconsejable la creaci6n dt: sociedades de exportación que resulten:

a) del nucle8llliento de empresas pequeñas o medianas que aotúen en ra­

mas análogas;

b) del nucleamiento de empresas medianas o pequeñas ubicadas en la mis­

ma regi6n;

o) del aporte de capitaLes del público para la formación de sociedades

de exporta.ción en ra.ma~ diversificadas;

50 El desarrollo del comerciu de exportación, da.do su carácter de vital

para el país, determina que la actividad debe desarrollar~e en conjun­

ción de esfuerzos entre el sector público y privadoo

Se considera que se obten(~án frutos con mayor rapidez e intensidad si

se encauza a través de la eli~resa privada con el apoyo ofioialo

60 Las sociedades de exportaeión podrán ser sociedades anónimas o socie­

dades cooperativas.

7. Las sociedades anónimas ddberén constituirse dentro de estas caracte­

rísticas y alicientes:

a) la integra.ción del capita.L en las sociedades est.ar-Ia desgravado

en el 100%.

b) las sooiedades anórríma a de exportaci6n deben ser sociedades con

predominio de capital de ciudadanos a.rgentinos y dirigidas en el
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100% IJOl' l.ü'¿L'1.Jt.l.IIO~C>

e) los directores, síndicos, gerentes y apoderados deben ser todos ar­

gentinos.

d) las acciones a emitir serán siempre de un voto.

e) las sociedades de. exportación gozarán de todos los regímenes imposi­

tivos y crediticios existentes, tendientes a promover la exportaci6n.

f) las sociedades anónimas de exportaci6n quedan liberadas de todo ti­

po de impuesto nacional existente, con excepción de los aduaneros.

Las provincias y municipios dictar8n l~gislaciones anÁlogas tendien­

tes a liberar de todo tipo de impuest,o a las sociedades anónimas de

exportacióno

g) las sociedades anórurnaa de. exportación tendr~n por objeto exclusi­

vo la e~ortación de pr-oductos nacionales

h) las sociedades anónimas de exportación no podrán distribuir en efec­

tivodividendos superiores al 10%. Los saldos de utilidades deberán

ser capitalizados pudiendo crearse una reserva anual no superior al

10% de las utilidades aistribuibleso

i) estas sociedades, para acogerse a los regímenes de desgravaoión, de­

berán solicitar la aU1.orizaci6n para hacer la oferta pública de sus

títulos valores.

j) las sociedades deberán cotizar obligatoriamente su capital en las

bolsas del pa!s una vez cubiertos los requisitos de monto de capi­

tal. A partir del momer.t,o en que se coticen las acciones en bolsa

desaparecerá la desgravación anterior para entrar automáticamente

en el régimen de promoción bursátil.

k) en el periodo previo a la cotización bursátil, si la sociedad anó­

nima. de exportación está orientada a una rama determinada de la e­

conom1a, ejemplo, vitivinicultura, cualquier productor de esa rama

puede solicitar la suscripción de aociones de la sociedad la que es­

t~ obligada a emitir las acciones que requier~ el suscriptor. El

valor de la suscripción será equivalente al capital más reservas .

y resultados acumul.adc.. dividido por el mimer-o de acciones en oIr-«

•./.0



- 131 -

culactln ... t ..i l..a 0LL'lJ.(jt<:.:t·LJtt:.;a. 1'.0 tendrÁ efecto a partir del mo­

mento en que la socied&d cotice sus acciones en la Bolsa de Co­

mercio.

r) las sociedades anóníma., de expor-tac í.én obt-endrán del Banco Nacio­

nal de Desarrollo los hvales necesarios para realizar inversiones

en el exterior de construcciones permanentes en lugares de consu­

mo, destinadas al almauenamiento de productos en vista a que su

colocación pueda ser realizada en el momento que las condiciones

del mercado en precios y cantidades se consideren aconsejables.

11) hasta el 20% de los ga~tos de publicidad en el ext,erior que reali­

cen las sociedades anó.rí.mas de exportací.ón tendientes a abrir mer­

cados fuera del paIs , ~;e~ári reintegrados por el Gobierno Nacional o

m) en ningÚn caso, un acclonista de las sociedades anónimas de exporta­

ción podr¿{ tener más d.31 10% del capital de la misma.

n) las sociedades anónimas de exportación no podrén realizar operacio­

nes de comercialización en el mercado interno~ es decir, su objeto es

exclusivamente penetrar en el mercado internacional.

ñ) las sociedades an6nima8 de exportación no podrán intervenir en nin­

gÚn otro tipo de actividad, como ser importa.ciones. Cualquier tipo.

de inversión que realicen debe estar directa y estrechamente vincu­

lada con la política d3 exportacioneso

o) la Subsecretaría de Co!nunicaciones dará prioridad a las sociedades

anónimas de exporta.ción para. proveerles con la mayor urgencia de

todos los medios de comunicaciones que permitan agilizar las nego­

ciaciones internacionales".

p) el sistema bancario argentino, mediante normas a dictar por'el Ban­

co Central de la HepúLlica Argentina, proveerá de los cr~ditos ne­

cesarios a las sociedades anónimas de exportación para facilitar la

compra de los productos nacionales y la exportaci6n de los mismos.

q) el Instituto Nacional de Reaseguros y la Comisión Interministerial

de Seguros de F.xportaei6n, as! como la. Superintendencia de Seguros,

dictarán normas t.endf.mt.es a facilitar regímenes de seguros por cre­
ditos a las exportaciones.

..1••
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1') las soc í.edade s éJ.uón.1UlEt; ~1;: expcr-t.ac í ón tendrán la responsabilidad

del c\mplimien~o ~e lo~ compromisos comerciales de las mercaderías

que vendan en cuanto al mantenimiento de calidad de las mismas y

te.ndrán la responsabilidad del control de los productos que adquie­

ran en pla.za.

8. Sociedades cooperativas de exporta.ción.

Las sociedades cooperatiw~s de exportación se constituirÁn con la a­

sociaci6n de productores o elaboradores.

a) las sociedades cooperativas de producción tendr~n las mismas venta­

jas indicadas para las sociedades an6nimas de exportación.

b) los socios de las coop¿rativas tendrán las mismas desgravaciones

por la inversión, indicadas para las sociedades an6nimas de expor­

tación.

c) las sociedades cooperalivas de exportación tendrán las mismas li­

mitaciones en cuanto a la distribución de utilidades.

9. Los directivos, gerentes, apoderados, síndicos y contadores certifi­

cantes serán responsables de las transgresiones que las sociedades de

exportación pudieran comet.er. }:n tal sentido, serán de especial consi­

deracibn:

a) transgresiones de tipo aduaneroo

b) transgresiones de tipo impositivo, mediante las cuales se deriven

utilidades gravadas de los productores y elaboradores hacia las so­

ciedades de exportación que se encuentran desgravadas.

e) otras transgresiones que de una u otra manera tendieran a tergiver­

sar el objetivo de pr oz.oc.í.ón de estas sociedades o alterar los pa­

rámetros económicos y tia rendimientos en los que deben actuar.

10) Las sociedades de expor-t.ac í.én podr-én actuar como comisionistas o re­

presentantes de productor..s o eIaborador-es nacionales en aquellos ra­

mos en los cuales, por La.: características propias de la. actividad, no

sea factible que se concr-.ten las ventajas de las sociedades de expor-«

taci6n que se promueve o

11) Estas sociedades podrán intervenir en la. exportación de productos La-s

••/ o.
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rán instrumentar su actividad dentro de esta área, tendiente a pro­

mover la exportaci6n de productos de ella hacia otros mercados; a

tal fin deberán buscar la coincidencia en las políticas de exporta­

ción de productos análogos de otros paIses latinoamericanos tendien-

tes a evitar la presentacign de un frente competitivo o desunido an-

te los mercados mundialeJ.

12. Las sociedades de exportao í.ón podrán recibir capitales adicionales de

productores o elaboradores de patses latinoamericanos tendientes a a-

fianzar la política de exportaciones de Latinoamerica.

13. las sociedades de exportación, con el apoyo del Gobierno Nacional, pro"

moverán que en los países latinoamericanos se otorguen a éstas socia-

dades condiciones especiales de incentivos fisca+es y crediticios pa­

ra promover una' acción concurrente en los mercados mundiales.

14. Las empresas que actualmente se dedican a la exportación podrán aco-

gerse al régimen de esta ley modificando sus estructuras legales y

cumpliendo con todos los requisitos anteriormente expuestos.

15. Las sociedades de exportaci6n, tanto anónimas como cooperativas, debe-

rán reunirse en una Cámaca con el objeto de actuar en estrecho víncu-

lo con el Gobierno para desarrollar una agresiva pol!tica de exporta-

ciones.
<

16. Los aportes de capital para estas sociedades podrán hacerse total o

parcialmente en productos de exportaCión.

17. Los bancos provinciales darán apoyo crediticio a las sociedades de

exportaoi6n o a los' prod~otores y elaboradores que les vendan a es-

tas sociedades.

18. El Consejo Federal de Inversiones tomará El su cargo la realizaoi~n

de estudios de mercados internacionales, financiándose-los mismos

de la siguiente forma:

30% a cargo de las sociedades de exportac ión;

30% a cargo de las Provincias;

4CJ1, a cargo del Consujo Federal de Inversiones;

../ ..
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lC)" Compromíso , por" pti~·L(: do IDJ productores, de vender un porcentaje

de su produccLón auua.I 8. las sociedades de exportación.

..1 ..
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}.J:J;~~~~..2: e s t.a t.ut.« de: un ct)'l:')o':' ...Lo pr í.vado argentino dedicado a la

exportación de vinos.

IIESTATUTOS: Le. Sociedad AntSnima constituida con el nombre de X.X. 80­

"c í.edad Anónima Expor-tadora Comercial e Industrial, se rige por los pre-

. "sentea estatutos y df spoaí c.lcnes legales y reglamentarias que le son

"aplicables_ 1- la sociedad tiene su domicilio legal en la Ciudad de
"Buenos Aires. El Dí.rect.or-Lo podnt instalar agencias, sucursales, esta­

"b1ecimientos o cualquier especí,e de representaoi~n, dentro o fuera del

"pa!a. 2-'La duración de la sociedad es de treinta nfios, contados desde

lila fecha de su inscripci6n en el Registro Ñblico de Comercio. Dicho

"plazo podr~ ser prorrogado por la asamblea general de accionistaso 3-

lila Sociedad tiene por obje¡;.o: en general, desarrollar todo g~nero de

"actividades agr-Ico.Las , espec í.a.Iment.e las vitivin:!colas, olivícolas y

tlfrut!colas, y las industriales y comercia.les que de ellas se deriven o

"vinculen. Comerciales: la expor-t.acLén e importaci6n de vinos, aceites,

tlfruta.s, vegetales y demás productos anÁlogos o similares, deriva.dos o

"conexos. A tal efecto, POdl~l promover las exportaciones de vinos y de­

"mÁs productos menoionados precedentemente en los mercados del exterior.

"Las exportaciones de vinos que realice la :sociedad estar~n sometidos a

"Los controles de calidad que la soc í.edad determine a. fin de asegurar la

"calí.dad de los productos e.cportablea , Industriales: la Sociedad tiene

"por objeto estahIecer y explotar bodegas, viñedos, destiler!as, aceite­

"r!as, negocios de alcohol J cualquier otra"manufactura vinculada con la

"industria de la aLímentacfén y/o frigorÍficao Para el cumplimiento de

"su objeto, la sociedad podr-¿{: a) ejercer la representacicSn de terceros

"en calidad de representante, administradora o gestora, ya se trate de

"personas de existencia fislcs. o ideal, gozando de los derechos y asu­

"miendo Las obliga.ciones Lnner-ent.es a tales funciones; b) ejercer y de­

Itsempeñar comisiones, consi.ónaciones o mandatos; e) establecer sucursa­

"les o agencias dentro o f'u.rra de la Repl1b1ica.; d) formar sociedades sub­

"sidiarias, efectuar fusioL~S, asociaciones, combinaciones o cualquier

../ .~
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"oonumí.dad de tnt~'reJ;(.;~; con ot'¡'°llS sociedades o personas domiciliadas

i1ódnLl'o o Lucr-a d(~ lü Ht;p\ibllca; e) adquirir, gravar, enajenar, permu-

litar, arrendar y administra.r toda clase de bienes muebles, Lnmuebl.ea , t!­

"tulos y aociones; f) gestionar, adquirir y transferir privilegios, pa­

"tentes de invención, procedJ.mientos de fabricaci6n y construcción, Dl.a.r­

"cas de fábrica o de comercio, explotándolas, dándolas o tomÁndolas en

ltarrendamiento o por cualquior otro contrario; g) dar o tOlnar dinero en

upréstamo con garant:!a. real o sin ella; h) instalar las plantas industria­

files que puedan ser nece sarí.us para el cumplimiento del objeto social. Pa-s .

lira su cumplimiento la Sociedad tendr~ plena capaoidad jur!dica para rea­

f/lizar todo tipo de actos, cuntratos y operaciones que se relacionen di­

"recta o indirectamente con aquel. 4- El ca.pital socia.l autorizado se fi­

ttja en 12.150.000.- m/n reprusentado por acciones de $ 100 m/n valor no­

uminal cada una. y dividido en series~ 5- Las acciones podrán ser al ,por­

"tador o nominativas, endosables o no, ordinarias o preferidas~ Estas úl­

"timas tend.r~ derecho a un dividendo de pago preferente, de oar~cter a­

"cumulativo o no, conforme se determine al emitirlas; podrIÍ también fi­

"járseles una participación udicional en las utilidades liquidas y rea­

"1izadas y reconocérseles o no prelación en el reembolso del capital en

"la liquidación de la Soc í ed.id , Cada acción ordinaria suscripta confie-

"re derecho a un voto. Las acc.Lones ordinarias de voto plural podrán con­

Uferir hasta cinco votos por acción, segÚn se resuelva al emitirlas,. Las

Ilacciones preferidas darán clareaho a un voto por acción, o se emitirdn

"sin ese derechoo En este últ.imo supuesto, podrán ejeroerlo en el caBO

ti de que no hubieran percí.bí do el dividendo pr-ome t Ido , por falta o 1n­

llsuficiencia. de utilidades y' durante el tiempo en que esa situaci6n se

"mantenga. 6- El capita.l social autorizado se emitirá en las oportuni­

"dades, clases de acciones, eondiciones y fot"mas de pago que el direc­

IItorío estime convenientes. La resolución pertinente deberá elevarse a

Itescritura pÚblica si el impuesto de sellos no hubiese sido pagado pre­

ltviamente, inscribirse en el Registro Público de Comercio, anunciarse por

"tres días en el Bolet:!n OfiGial y ser comunicado a la Inspecci6n Gene­

rtra1 de Justicia. Por r-es o'luc í.én de la asamblea el capital autorizado pc--

../ ..
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11drt1 elevarse h~Eta el qu!nt~l,tÜO., nentz-o de las condiciones generales

"est.e bl.ec íoas en e~l,e «s t.at.ut.o , la Asamblea fijará las caracter:!sticas

"de las acciones a emitirse por razón del aumento, pudiendo delegar el?­

"e1 directorio la facultad de realizar las emisiones en el tiempo que

"estime conveniente, COmO así. mismo la determinaoión de la forma. y oon­

Itdicíones de pago de las acciones. salvo que la emisión de acciones tu­

"viera un de stLno especial e.n interés de la sociedad, los tenedores de

"acciones ordinarias y preferidas, tendrán derecho de prioridad en la.

"suscripción de las acc í.one» que se emitan, dentro de estas clases y en

IIproporción a las que poseBlL. Este derecho deberá ejercerse dentro del

\lplazo que se establezca, eL cual no serfÍ inferior a 15 d:!a.s, contados

IIdesde la. últi.m.a publicacióB que por 3 días se efectuará a tal fin en el

"Boletín Oficialo La. íntegrhción de las acciones debe hacerse en las con­

Ifdiciones que se establezcan en el contrato de suscripción. El Directo­

"r í o está facultado para seguir, en ca.so de mora , el procedimiento del

"artículo 333 del Código de Comercio. 7- La. dirección y a.dministración

"de la Sociedad está a car-go de un directorio compuesto del número de

Itmiembros que fije la AsambLea general de accionistas, entre un m!nimo

"de tres y un máximo de nue 1e con mandato por dos (2) años () siendo

"reelegibles. Darán las garant.Ias que determine la asamblea general.

"Sus funciones serán r emunecada s con imputación a Gastos Generales o

lIa Utilidades Líquidas y Realizadas, del ejercicio en que se devenguen,

IIsegún lo resuelva la AsambLea General y en la medida. que la mismadis­

Itponga. La Asamblea podr~ dnsignar suplentes en igual o menor número que

1110s titulares y por el mí.s.no plazo-o- En el oaso , las vacantes que se

II pr oduzca n en el directorio se llenarén por los suplentes ·que la 8.sam­

IIblea gen~ral haya designaao y en el orden de su elección; los directo­

"res, en su primera sesión, designarán de entre ellos IDl presidente y un

"vicepresidente, este últinto r-eemp.Lazar-á al primero en su ausencia o im­

"pedimento o EJ. directorio fllnci'onará con la presencia de la mayoría de

lilas miembros que lo componen y adoptará sus resoluciones por mayoría de

l/votos presentes. 8- El Directorio tiene todas las facultades para admi­

"ni s t r ar y disponer de los bienes, incluso aquel.Laa para las cuales la

/
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d.leJ' r-equ í er-. r'IC':,"': ·;.::'jl",dÜÜ: 1 ',,(¡(IlO'!';¡ d a los artículos 1881 del Código

"Civil y 600 del Código de l;omercio. Podrá en consecuencia, celebrar

"en nombre de la sociedad, i.oda clase de actos y' contratos; comprar,

lIgr avar y vender inmuebles y para operar con los Bancos de la Nación

uArgentina, de la Provincia de Buenos Aires, Hipotecario Nacional Y de-o

"más instituciones de esa. Lido.Le , oficiales o privadas, y Para otorgar

1I10s poderes judiciales, inelusive para querellar criminalmente, o extra­

"judicialmente, con el obj e.o y extensión que juzgue conveniente a una

"o más personas. La. represeataci6n legal de la sociedad que le correspon­

"de será ejercida por el pr-cs í.dent.e o el vicepresidente, en su caso, cu­

"ya s firmas obligan a la. so.:üedaq. El Directorio podrá encomendar a al_o

"guno o algunos de sus ruí.eu.croa tareas especiales relacionadas directa­

"mente con la dirección y administración de la Sociedad, con la remune­

IIración que fije la Asamblea.. Podrá asimismo delegar la parte ejecutiva

Itde las operaciones sociales, en uno o más gerentes, cuya designación

"podrá recaer entre los miembros del directorio o En este último caso, la

Itremuneración que se les fije lo será por la asamblea o por el directorio

"ad referendum" de aquella. 9- La fisca.lización de la Sociedad la ejerce

1tun síndico, que designará la asamblea ordinaria juntamente con un suplen­

"te; este Último reemplazar~ al primero en caso de ausencia o impedimen­

litO. Tiene las facultades oel artículo 340 del Código de Comercio y la

"remuneración que le det.ernd.ne la Asamblea ya sea. con imputación a Gas­

IItos Generales o a. Utilidades Líquidas y Realizadas, del ejercicio en

IIque se devenguen. 10- Las Asambleas Ordinarias y Extraordinarias inclu!­

"das aquellas que deban considerar las materias del artículo 354 del Có­

lldigo de Comercio, se convocarán mediante anuncios publicados por cinco

"días, con diez d:!as de anticipación en el Boletín Oficial, o por tres

"dÍas con ocho de anticipaeión, a la fecha de celebrarse, segÚn se trate

"de primera o segunda convL-catoria, respectivamente, y se considera.rá

"constituídas en primera convocator í.a con la. presencia de 'acciones que

"representen m&s de la mit[ld del capital suscripto con derecho a voto;

Iten segunda citación se estará a los dispuesto en el arte 351 del Códi-
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ligo de Comercio. La s reso'lu c í.onea se adoptarán por mayorIa de votos

"praaent.es , Lo•.i. iJ(;,~ L:"\l.LJ LeL' j.\drán Lacer-as representar en las asam-

"b1eas mediante carta-poder dirigida al dírectorio o 11- El ejercicio

"social cerrará el 31 de Diciembre de cada año, a cuya fecha se con­

"feccionarÁ el inventario, el Bala.nce General y la Cuenta de Ganancias

lIy P~rdidas, conforme a Las reglamentaciones en vigencia y normas téc­

"aí.cas de la mat.erLa, Esa fecha podrtr ser modificada por resolución de

"la asamblea. general, LnsciLbí.éndo.Ia en el Registro Público de Comercio

"s comunicándola a la Lnspe.cc í ón General de Justicia. Las utilidades rr­

liquidas y r-ea.Lí.zadas se dü,tribuirán: a) dos por ciento, como mínimo,

"hasta alcanzar el diez por ciento del ca.pital suscripto, por lo menos,

"para el fondo de reserva .legal; b) remuneración al directorio y síndi­

"co, en su caso; e) divideLdos preferidos con prioridad los acumulativos

"Lmpagos, y par-t í.c í pac í ón ¿:dicional, en su caso; d ) el saldo, en ,todo o

"en parte, como dividendo h los accionistas ordinarios o a fondos de

"reserva facultativos o de previsión o a cuenta nueva o al destino que

"determine la Asamblea. Lo.. dividendos deberán ser pagados en proporción

"a las respectivas integraciones, dentro del año de su sanción y pres­

"cr-Iben a favor de la Sóc í.edad a los tres años contados desde que fueran

"puestos a disposición de ,LOS acc í.oní.s tas , 12- La Lí.qu í dacf.ón de la So­

ttciedad será efectuada por el directorio bajo vigilancia del síndicos

"Cancelado el pasivo y reelabo~sado el capital con las preferencia.s que

"se hubieran establecido e:l su caso, el remanente se r-epar-t í.rá entre los

"accionistas, en la. forma indicada precedentemente para la distribución

"de las -ut.Ll.Ldadea c-

•o/••
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