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mids desarrollada de:la formac1on del éohééfc1o--y sélo se re

marcan aquellos aspectes.de los productos que puedan afectér ia B

voluntad de reallzar exportaciones mancomuna&as entre varlas
empresas. '

En este sentldo, en la prlmera parte del trabaJo, se menc10
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‘naban’ 1os siguientes tlpos de complementarledades entre llneab-L
de empresas (Ver 1.1.4. 0) , ‘ . ' . _”'ru}s

1w ) :

a) Por plezas 0.: partesﬂy armado flnal o i

bJ-Por‘sumas de productos 1gua1es (en orden a una mayor .
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d). Asuncidn de’ gastos comunes e 1nver51ones de cofjunto

; taiito de Ia Ingenlerla de Dlseno -como” de: 1a Ingenleria de Pro-
{) ~£€S0 que puedan COHtleUlT -0 frenaf- una’ estrategla comun de

varlas empresas.
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2. 1-—Ingen1er1a de Dlseno
dlferente

lf “bro de producc1on con51derado en el estﬁdﬁo,.

LlOT‘ :

en- el 1so es mas dlflcultOSO conseguir. ura exten51on de 1a 1n—

'c)‘Armado de- paquetes de oferta que presentan dlversas 1i-v

Dé alli el 1nteres p0r destacar los aspectos més relevantes‘-ri



68

novacidn a otra empresa,
Esta limitacién se hace alin mds notoria ante eventuales pro-
ducciones bajo licencias, que condicionan su uso o divulgacidn.

En estas circunstancias los acuerdos asociativos para la expor-

tacién dificilmente admitan la conformacifén de complementarie

dades por "suma de productos iguales en orden a una mayor can’
tidad".

2.1.1 -Descripcidn

Se consideran los elementos descriptivos minimos que identi
fican a un producto tanto en su forma, presentacién, uso ¥y ma

teriales. .
Estos aspectos son analizados con el criterio de comp;bbar
ta factibilidad de una complementariedad productiva o.deofer

ta entre varias empresas que por otra parte, actlian en fqrma'

competitiva en el mercado interno.

2.1.1.1 Maquinaria agricola

Tal como se viera en la primera parte del trabajo ,_6171:4.1)

las grandes divisiones que definen los productos de cada empre-
sa son:

I.- Labranza

IT.- = Siembra

III.- Cultivo y cuidado de la siembra
IV, - Recoleccidn

V.- Transporte y almacenamiento
VI;- Tratamiento

VIiI.- Otras maquinas

VIII.- Molinos y bomas

Las empresas tienden a especializarse en una o dos de estas
grandes divisiones o lineas de productos, pero, en términos ge
nerales, dentro de cada uno de estos rubros tienen un desarro-
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1lo de disefio que les permite adaptar dlStlntOS modelos a las
dlferentes extensiones de superf1c1e promedlo de trabajo y a
facilitar el manejo y mantenimiento. Esta ﬁltlma aseverac10n
se ve ratificada en las respuestas dadas a la encuesta diri-
gida al sector, por cuanto del conjunto de empresas entrevig
tadas ha surgido como origen de los disefios las causales apun
tadas en el parrafo anterior con un similar grado de importan
cia. N _ _
Por otra parte, y dentro de esta caracteristica, casi un 80%

de las respuestas tienden a dar importancia a la éomplementa-
rledad entre dlstlntas lineas de productos para una mejor pre-
sentacién al exterior.

2.1.1.2 Miaquinas herramientas

La descripcidn de estos productos esté dada en la d1v1516n 0
tipificacidén enunciada en la primera parte del trabajo a.1. 4 2)
Los dos grandes capitulos para las maqulnas herramlentas estan-
dados por el trabajo de metales por arranque de viruta y por el
trabajo de metales por deformacién. o

La primera agrupacidn comprende: tornb, sierras, éfiladoras,
agujereadoras, alesadoras, brochadoras, brufiidoras, cepillado-
ras, fresadoras, miquinas especiales, midquinas para cortes de en
granajes, pantdgrafos, rectificadoras y roscadoras. La Segundg
por: prensas, cilindradoras, cizallas, curvadoras de cafios, pé£
files, guillotinadoras, pestafiadoras y plegadoras.

Esta clasificacidén apunta a definir el tipo de trabaJo (por a
rranque o por deformacidén) y la funcién de la miquina; pero ade
miés de estas caracteristicas, el fabricante puede definir el mo -
delo optimizando determinados comportamientos: velocidad, preci-
sidén, simplicidad de uso, versatilidad. Por otra parte, hubd coin
cidencia entre los encuestados de definir el origen del disefio co
mo una adaptacidén de los modelos extranjeros, de aceptacién uni-
versal, y con un desarrcllo de ideas propias tendientes a mejorar
el comportamiento de los mismos,
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Nadie respondid que el disefio fuera originado '"a una necesi-
dad de estandarizacién de la produccién de la empresa' y sdloun
entrevistado asigné alguna importancia (menor relativamente), al
desarrollo del producto como "una adaptacidn a pedido de los
clientes'.

Este conjunto de resultados explican un comportam iento de di
ferenciacién entre productos, basado en ventajas relativas de
los mismos segiin el usuario potencial. Dicha caracteristica difi
cukta una asociacién en la exportacidén que se basa en la fabri -
cacidén de un modelo inico para todas las empresas intervinientes,
aunque no es contraria a la comercializacidén conjunta de una mis
ma linea de productos, que respete los diferentes modelos, o a u
na basada en diferentes lineas de productos.

. Esto dltimo ha quedado confirmado en las respuestas de las en
cuestas dirigidas a las empresas del sector.

2.1.1.3 -Calzado

La descripcién de este producto es relativamente sencilla; es
td definida, en primer lugar, por la linea o tipificacidn del pro
ducto vista en la primera parte del trabajo (1.1.4.3), siguiendo
una clasificacidén habitual de: vestir-hombre; vestir-mujer; moca
sin; deportivo; nifio; juvenil; varios.

Por lo ya expuesto, el nivel de especializacidén de la produc- .
cién, e incluso de la distribucidn, es bastante rigida segln el
criterio de la tipificacifn mencicnada.

El otro elemento identificador del disefio esti en el material:
utilizado para la confeccién, bdsicamente de la capellada y la
suela, segin distintas combinaciones. La maquinaria y la prdcti-
ca productiva condicionan un cambio en el uso de materiales pe -
ro existen algunos grados de adaptacidén relativamente répidos.

El modelo en sus aspectos de forma, color y accesorios, es Te
lativamente circunstancial en una difinicidn de disefio, y con u-

na fiexibilidad muy alta para adaptarse a cambios tendientes a es
tandarizar la produccidn.
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De acuerdo a la encuesta realizada entre las empresas mis
dispuestas a una posible asociacién para la exportacidn, se
concluye:

a) Fundamentalmente el desarrollo de los disefios es una
adaptacidén de los modelos surgidos en los palses 11-
deres en la moda. Este punto puede considerarse como
un elemento positivo -o sea fuerte para una estrate-
gia asociativa- en cuanto el acceso al desarrollo del
modelo es comin. ,

b) En el mismo rango de importancia se considera al de-
sarrollo del disefio como una respuesta al mercado con
sumidor argentino. Este punto puede considerarse co-
mo un elemento negativo -o sea, débil para una estra
tegia asociativa-, en cuanto hay una gran competen -
cia en el mercado interno al cual nadie quisiera des
cuidar en pos de general saldos exportables. .

c) El desarrollo del disefio como '"una respuesta a una
produccidn masiva y estandarizada' no tiene una sig-
nificacidn relevante en la encuesta. |
Esto puede considerarse una debilidad para la estra-
tegia asociativa por cuanto tien de a mantener las
diferencias entre productos, en lugar de produccio -
nes conjuntas o por piezas intercambiadas.

d} Consistente con lo anterior, el 64% de las respues -
tas consideran que para adaptar los modelos a reque-
rimientos del extranjero, deben considerarse como fac
tores mids importantes -por igual proporcién-: una me-
jor seleccidn de material y una inversidén adicional en
utilaje (hormas, matrices, etc.). Este punto puede con
siderarse un factor favorable para una estrategia a -
sociativa a los efectos de convenir la politica de ad
quisicidn de insumos del sector.

e) Los cambios a los procesos productivos y la modifica-
cidn de maquinaria son considerados elementos de me -

nor importancia para una adaptacién a los requisitos
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de exportacidén. Esto es un punto positive por cuanto
puede facilitar 1a integracidn a un consorcio expor-
tador a empresas de distinto tamafio econfmico o de
capacidad financiera disimil.

2.1.2 -Licencias

Contempla tanto las licencias propiamente dichas, o sea las
producciones locales con autorizacién de otra empresa local o
internacional, como las marcas que caracterizan un determinado
producto.

La importancia relativa de estos elementos distintivos de los
productos varia en los rubros considerados, no sélo por lo que
implican en cuanto a definicidn de calidad, sino también, para

algunos casos, en cuanto definen un comportamiento o uso téc-

nico especifico.

2.1.2.1 -Maquinaria agricola

Normalmente el sector se maneja con marcas propias que tie-
nen importancia en la comercializacién interna del producto pe-
ro disminuyendo su influencia en los mercados externos. Tampoco
es habitual el uso de licencias, salvo un par de excepciones,

por lo que no es un factor limitante a la voluntad de asociar -
se.

2.1,2.2. -Mdgquinas herramientas

El sector pricticamente no tiene uso de licencias de fabrica
cidén ya que el disefio de las maquinas ha surgido en su mayor par
te de la limitacidén de modelos extranjeros con adaptaciones al
mercado local.

Este elemento no seria un factor limitante para ia asociacifn
de empresas para una exportacidn en com@n, pero podria transfor-

marse en un aspecto condicionante en el caso de un proceso de mo
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‘dernizacién del ‘sector en la fabricacidn de productos de avan-

zada tecnoldgica, como p.e. si se incorporasen tornos de control
numérico.

2.1.2.3 -Calzado

En este sector pricticamente no existe el uso de licencias
que involucren condicionamientos para una comercializacidn con-
junta. La existencia de marcas es considerada de gran importan-
cia en la comercializacidén en el mercado interno, no asi para
las ventas al extranjero. Esto Gltimo simplificarfa una estra
tegia de asociacidén en la cual se perdiera, para el mercado ex
terno, la identificacién de la empresa productora por el uso
de una marca comdn. .

Sin embargo,.la necesidad de identificacidén por marca en el
mercado interno, puede trabar una politica asociativa si; COmMOo
resultado de ésta, una empresa asociada pierde posiciones enel

mercado local, aunque sea circunstancialmente por una tempora-
da.

2.1.3. -Complementariedades de productos

La posibilidad que da el mercadoe internacional de integrar
una oferta conjunta (diversificando lineas, incrementando ni-
veles minimos de oferta, o complementando modelos) es un fac-
tor de fuerza para la efectivizacidn de un esfuerzo exportador
com@(n. '

Pero ello, debe conseguirse por una voluntad consecuente, que
no s6lo tome en cuenta la conveniencia en general sino que tam-
bién considere el recupero de la inversidn inicial del negocio
exportador. Esto filtimo conlleva a la necesidad de una comple-
mentariedad en el ciclo del negocio en su conjunto -produccidn
y comercializacidn externa- de las empresas intervinientes.

En este apartado se tendri en cuenta la expresién de conve-
niencia de las complementariedades de productos que se ha recogl
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do de las empresas entrevistadas. Pero, la validez de esas a-
preciaciones deberdn ser replanteadas en el momento de due la
voluntad de asociarse se efectivice ante un negocio y un mer-
cado externo concreto.

2.1.3.1. -Miquinas agricolas

Dentro de cada linea de productos, las émpresas tienen un
alto grado de integracidn ﬁertical a excepcidén de algunos pro
ductos que pueden adosarse a equipos. Tal seria el caso de las
plataformas (producto final para algunas de las empresas) y su
acople a otra midquina (especialmente cosechadoras).

Sin embargo, el sector considera a esta complementariedad
como una combinacién de lineas de productos. 7

En menor medida las respuestas consideran una complementa-
riedad posible a la integracién por partes y a la de provisisn
de partes y repuestos.

S61lo una respuesta considerdé la posibilidad de una integra-
cién de oferta masiva tendiente a obtener una cantidad minima
superior y se trata de la produccidn de arados, rastras, etc.,

que estdn algo mids normalizado que el Testo de los productos
del sector.

2.1.3.2 -Miaquinas herramientas

Es un sector integrado en su mayor parte de manera vertical.
Ello hace dificultosa la posibilidad de concretar un producto

final entre varias empresas a los efectos de una produccidn con_

junta mayor, que permita acceder a 6rdenes de compras de gran
‘volimen en los mercados externos.

Si bien varias fabricas, hacen algunos modelos similares, el
sector se caracteriza por la diversificacidén y no por la estan
darizacidén de su produccidn, y aunque se lograra una especiali
zacidn mds acentuada por lineas de productos, ello tampoco fa-
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éilitaria este tipo de complementariedad,

De lo expuesto resulta, prima facie, como mis viable la com-
plementariedad combinando distintas lineas de productos, mante-
niendo la individualidad de las empresas.

2.1.3.3 -Calzado

Una estrategia exportadora que surja de una produccibén con-
junta en la que cada empresa se especlalice en una parte del cal
zado, implicaria un replanteo de la actual integracién vertical
de la produccidn de las firmas del sector.

La escasa estandarizacidn, ya analizada, tampoco facilita la
complementariedad en base a una produccidén masiva conjunta para
completar ofertas minimas de gran volGmen.

Asimismo, la especializacidén por lineas de productos, tanto
para la produccidén como para la distribucidn, tampoco podria con
siderarse como un factor que facilite la complementacidn.

-Estas observaciones empiricas, ya anunciadas en la primera par
te del trabajo, quedan corroboradas-por el nivel de respuesta a
los cuestionarios en la pregunta acerca de la conveniencia-de in
cluir lineas de productos ajenas a la empresa. Un cincuenta por
ciento lo considerd indeferente y un 21% perjudicial; sélo el 29%
restante lo contempld como un hecho positiﬁo.

Sin embargo, dado que las respuestas sobre la conveniencia de
una asociacidén exportadora fué undnimemente positivas, este con-
cepto de complamentariedad de productos debiera ser reanalizado
en una etapa superior de organizacidn posible de un consorcio,en
funcién de los mercados seleccionados,
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2.2. Ingenieria de proceso

Este punto del informe tiende a la determinacién de aquellos
aspectos de la organizacidn productiva que pueden ser afectados
ante una politica exportadora y, por ende, se transforman en un
elemento de negociacifén ante una asociacifn entre empresas que
se proponen una venta conjunta al exterior.

Se han considerado como los mads relevantes los referidos a:
tipo y nivel de produccidn, controles de calidad y procesos com
plementarios.

2.2.1. Tipo de produccidn

La clasificacidén de la organizacidn de la produccidn como
"continua" o '"a pedido', remarca el grado de adaptacidn de la 1%
nea productiva a cambios en la especificacidén de los productos ,
en el ritmo de fabricacidn o en el vollmen de produccién por 11-
neas de productos.

En los casos considerados, esta clasificacidn no es totalmen
te precisa, por cuanto existe una programacidén de produccidn re-
lativamente continua -en tiempo y en cantidad- pero que puede a-
daptarse a las espectativas de ventas de los productos, especial
mente en el mercado interno.

Ante expectativas exportadoras esta organizacidén productiva
puede mantenerse igual y atender la demanda externa con los exce
dentes de produccién sin alterar el programa normal de la fabri-
ca. A la inversa, si ante una linea de produccidén continua la em
presa estd dispuesta a discontinuarla para cumplir con un pedido
de una demanda extranjera, la organizacidén productiva de esta fir
ma tiene que tener una gran adaptabilidad.

La respuesta a esta concepcidn bdsica en 1la organizacidn de
la produccidn es imprescindible para un consorcio exportador que
juegue su prestigio en la atencidén permanente de sus clientes en
el exterior. Por ello, no s6lo debe analizarse en el conjunto de
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emprecsas asociadas cuiles seridn los productos o servicios que-
atenderin en conjunto, sino también en qué condiciones serfan
atendidas tanto la produccién para la venta individual como la
compartida en el consorcio.

2.2.1.1 Maquinaria agricola

La mayoria de las empresas tienen sistemas de organizacidn
de la produccidén que les pefmite una programacién de la misma,
con controles de avance de trabajos, adaptada a las posibilida
des de ventas en el mercado interno.

Dentro de cada serie de productos, la organizacidén es de ti
po continua, pero contempla trabajos fuera de la linea e incluy
so de cardcter artesanal. Durante el ciclo anual, normalmente
se organizan varias serie de productos, que se programan con u
na estacionalidad acorde con la temporada de ventas.

De acuerdo a lo manifestado pof los referencistas claves del
sector, las exportaciones de maquinarias agricolas, en especial
a América Latina, han sido moticadas por una serie de factores,
incluidos los ajenos a la propia programacién de las empresas ,
tales como créditos de la Nacién a Nacién, ademds e la consabi-
da paridad efectiva del tipo de cambio y otras caracteristicas
de la politica econdmica.

Como consecuencia de ello, en principio la voluntad de las
empresas estd inclinada a colocar en el exterior aquellos voll-
menes de produccién o aquellos productos que se puedan producir
dentro de la programacidn normal, o sea, evitando discontinfiar
sus series de trabajos,

Esto se ve corroborado ante la pregunta realizada a las em-
presas acerca de cudl seria el porcentaje de la produccién que
estaria dispuesta a volcar hacia la exportacidn.

Una de las empresas, ubicada entre las de mayor magnitud, es
taria dispuesta a colocar hasta el 10% de su produccién; siete

empresas consideraban entre un 20/30%, dos se ubicaron entre et
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40/50% y sélo una el 90%, aunque en este caso se aclard que nc
estaba especializada en maquinaria agricola sino que era préc-
ticamente de produccidén de menor envergadura, en el conjunto de
produccién de la empresa. Estos porcentuales, ante una indus -
tria con un nivel de capacidad ociosa por encima de sus épocas
normales, dan una idea de adaptar la politica exportadora al ni
vel de produccidn local,

Por otra parte debe analizarse la posibilidad de continuidad
en la produccién en funcidn de las condiciones de abastecimien-
to de los principales componentes y, en funcidn de ello, si el
sector en su conjunto puede mejorar su negociacién en ese senti
do. A esos efectos se acompafia el Cuadro XI , que refleja una
apreciacién de la situacidn actual segin directivos de la Aso -
ciacién de Fabricantes de Maquinaria Agricola de la Provincia
de Cdérdoba.

2.2.1.2 Miquinas herramientas

La mayoria de las empresas tienen sistemas de organizacidén de’
la produccidn y se han incorporado en los Gltimos afios estudios
de métodos y tiempos, programacidn y control de avance de los
trabajos.

La produccidn se estructura sobre modelos estandarizadosy la
industria no tiene inconvenientes en volcarlos al mercado inter
no o a la exportacidn seglin convenga.

Histdricamente, se abastecia el mercado interno y los exceden
tes se destinan al exterior, sin embargo, algunas empresas con-
sultadas, dado lo erriatico del comportamiento del mercado inter-
no comenzaron a destinar volimenes crecientes a la exportacién y
de ser posible llegarian a exportar la totalidad de su produc -
cidn.

Del total de respuestas a la pregunta sobre los porcentajes de
la produccidn estarian dispuestas a exportar, el 30% de los ca -
sos sc ubicaron en el 40%; un 10% entre el 50/80% y un 60% en el
100%.
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2.2.1.3 Calzado

Las lineas de produccifén permiten, en términos generales, una
programacién que puede ser ajustada en un plazo relativamente rd
pido. Por ello, no seria un obstédculo insalvable la discontinui-
dad de las lineas normales de produccidén -entendiendo por tales
las dirigirdas al mercado interno, condicionadas por la estacio-
nalidad en la comercializacidén de los modelos en el ciclo anual-
péra la atencién de un pedido del mercado externo.

Para el caso de contratos internacionales con provisidn perid
dica -t mensual o anual- la asociacidén entre varias empresas po -
dria buscar una complementariedad de utilizacibén de capacidades
ociosas estacionales.

Esta Gil1tima apreciacidén toma en cuenta la importancia que le
asigna cada empresa a la atencién del mercado local que podria
generar momentos picos de produccidn para_ el mismo que dificul-
tard a la realizacidn de un trabajo fuera de programacién. Res-
pecto con la provisidén de insumos, en las actuales circunstan -
cias se presentan dificultades para algunas colas o adhesivos de
origen importado y la tradicional puja sobre el destino a dar a
los cueros (mercado interno o exportacién) ante la variacidn de
los precios internacionales o la variacién de la paridad cambia
ria.

De cualquier manera todos estos aspectos tienen, técnicamen-
te, posibilidades de solucidén comiin que no afectaria la volun -
tad de asociarse para la exportacidn.

2.2.2. Nivel de produccidn

Este concepto tiende a dar una respuesta a las condiciones de
produccidn minimas y maximas que una empresa -o el conjunto de em_
presas- presenta ante una expectativa de exportacién.

El primer nivel definiria la unidad de interés para general u
na exportacidn, vista desde la &6ptica de la empresa productora.

El nivel médximo determina, a priori, una limitacidn ante merca -
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dos que requieren volGmenes de compras muy grandes y que exceden
esa capacidad. Este limite superior es en parte tebrico, encuan
to representa una posible limitacidn de la capacidad productiva,
pero también estd cargado de un alto contenido de interé&s empre
sario. Esto Gltimo significa que el limite mdximo puede ser re-
movido hacia arriba si el empresario -o el consorcio- estd dis-
puesto a modificar su politica de abastecimiento del mercado in
terno o a realizar inversiones adicionales ampliatorias.

Por supuesto, que estas especificaciones varian de acuerdo a
las circunstancias micro y macroecondmicas que imperen al momen
to de plantearse la posibilidad exportadora.

2.2.2.1 Maquinaria agricola

Por las caracteristicas de la produccién de este sector, en
general los entrevistados consideraron que no es relevante pa-
ra su politica exportadora definir "a priori" cudl seria su vo

ltmen minimo o mdximo para aceptar una demanda externa.

2.2.2.2., Madquinas herramientas

El nivel de produccidn del sector es'bajo y la capacidad ins
talada y ociosa muy grande en la mayoria de productos fabrica -
dos.

Esta condicién permitiria en el corto plazo aumentar de ma -
nera considerable las exportaciones sin necesidad de inversio -
nes adicionales.

2.2.2.3 Calzado

Del andlisis de la encuesta realizada entre las empresas de’
calzado surgen algunas conclusiones interesantes:
a) En términos generales se considera la produccidnmen

sual como unidad de pedido minimo, salvo un par de em
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presas que lo expresan en produccién diaria. Por o-
tra parte, para los casos que la variacidn entre pe
didos minimos y mdximos es muy ostensible -p.e.:min.
10.000 a midx. 100.000 pares- el segundo tope se ex-
presa en forma anual. Esto permitiria corroborar lo
aseverado en el punto 2.2.1.3.-, en el sentido de
que no es incompatible una demanda externa con la pro
gramacidén normal de la produccidn a las empresas.

En té€rminos generales, para un mismo periodo de pro-
duccidn -p.e. pares mensuales- la relacidn entre pe-
dido minimo y miximo se ubica entre el 2 al 2,5 ve -
ces el lote mayor respecto al minimo.

Esto significaria que el pedido para exportar se ubl
ca en una franja 6ptima de produccidén que no se quie
Te alterar.

En términos generales, los pedidos minimos o méximos
requeridos para distintos niveles de produccién -sin
alteraciones de la programacidén para el mercado in -
terno; obligando a una minima organizacién de ventas
especializadas; y replanteo organizativo con inver§£1
nes adicionales- dan saltos relativamente pequefios a
1o que se podria suponer de una asociacidn que traba
jase con aprovechamientos marginales de la capacidad
productiva podria aumentar en gran proporcién la po-
sibilidad exportadora sin necesidad de inversiones a
dicionales en el sector.

2.2.3 Controles de calidad

Este aspecto de la produccidén tiene gran importancia cuando u
na asociacidn de exportacidn presenta una imdgen comfin de varias
empresas que, de fallar individualmente en la calidad de sus pro-

ductos, afectan a la totalidad de las firmas que componen el con

4
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Estos controles de calidad debieran ser realizados tanto so-
bre el producto final como sobre los procesos y las materias pri_
mas fundamentales. Especialmente debiera contemplarse la posibi-
lidad de laboratorios que desarrollen los estandares internacio-
nales cuando los hubiere. |

2.2.3.1 Magquinaria agricola

En el 67% de los casos no existen controles de calidad ya sea
en la seleccién de materiales, como en los procesos productivos
ni en elproducto final.

Un 17% dice proveer controles de calidad con criterios pro -
pios y s6lo un 16% dice utilizar controles segiin estandares in-
ternacionales, sobre los procesos y el producto final, no asf so
bre materiales.

Estos resultados son muy pobres para facilitar una asociacidn
productiva sino se encara previamente un acuerdo dentro del sec-
tor sobre este tdpico.

2.2.3.2 MAaquinas herramientas

El hecho de que muchos talleres hayan implantado el control de
calidad seglin normas internacionales, no sifnifica que la totali
dad del sector tengan normas aceptadas para el conjunto.

Ese factor es otro de los limitantes para la exportacidn con-
junta de varias empresas a los efectos de poder cumplir con or --
denes de compras mayores.

El sector, sin embargo, ha evolucionado favorablemente en los
Gltimos afios y todo hace pensar que este tipo de normas pueden
ser comunes para todas las empresas en el medlano plazo, si se
trabaja con apoyo de los organismos oficiales,

2.2.3.%3 Calzado

De acuerdo a la encuesta realizada puede comprobarse que la
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casi totalidad de las empresas acusan un sistema de control de
calidad -sobre materiales, sobre procesos y sobre productos ter
minados- de "acuerdo a criterios propilocs'.

Esta situacidn dificulta la realizaciédn de exportaciones co-
munes si el sector no conviene una tipificacidén medianamente es
tandarizada. '

2.2.4 Procesos complementarios

Bisicamente en este rubro se contemplan aquellos procesos
que permiten la distribucidn del producto salido de fabrica, en
especial aquellos que requieren algln disefio especial para su
mejor remisidén o su abaratamiento de flete o Seguro.

Esto significa tanto el envase de presentacidén como el em-
balaje de bultos para el transporte. Asimismo la politica de
contratacién de flete.

2.2.4.1 Maquinaria agricola

En términos generales en el sector no se consideran necesa-
rias inversiones adicionales para el desarrollo de embalajes es
peciales, a pesar que uno de los referencistas claves acentud
la necesidad de encarar este tema para la exportacidén de grandes
maquinarias.

Este es un aspecto que debiera reanalizarse a la luz del cos-
to del flete actual y al problema del deterioro de los equipos
que hoy se exportan con un minimo de aislamiento.

2.2.4.2 Maquinas herramientas

El embalaje de las médquinas para su transporte no presenta
inconvenientes ni lo tendria tampoco una politica de fletes co
min entre las empresas, a los efectos de la exportacién de las
mismas.
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2.2.4.3 Calzado

No presenta dificultades especiales, tanto en lo referen-
te a envases de presentacién como en embalaje de bultos, por
ello es prescindente el cardcter individual o asociativo de

la exportacidn.
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3.- ELEMENTOS ORGANIZATIVOS | '

3.0 Aspectos generales

Al considerar las caracteristicas de los sectores involucra-
dos, surge que el adnimo asociativo en agrupaciones de comercio
exterior es, '"in genere'", positivo. Es en las condiciones de a
‘'sociacidn donde se dan variedad de posturas, o bien en algunos
casos no se abre opinién al fespecto. Dentro del conéepto de
condiciones de asociacién, se encuentran ideas difusas que ha
cen a las funciones de un posible consorcio, su estructura, el
negocio exportador en una agrupacién, la defensa de la autono-
mia de las empresas, o se indican como zona de negociacidn pa-
ra un acuerdo mutuo. .

En cuanto a los aspectos tocantes a los elementos organiza-
tivos, se nota el beneficio que la concrecidn de agrupaciones
de comercio exterior produciria a las empresas de los sectores
que concreten ese animo asociativo. Personal idéneo, comercia-
lizacidén exterior, contrel de calidad y superamiento de las ca
racteristicas de la produccidn, son entre otros los temas recu
rrentes que muestran los cambios que una exportacidn habitual
tenderia a producir, y denotan una funcidén o un beneficio que
el consorcio debe cubrir o promover en bien de sus asociados.

De esta manera, en el presente punto se analizan las ideas
que hacen al concepto de condiciones de asociacidn y su rela -
cidn con los elementos organizativos.

Dado que las caracteristicas que se van a estudiar son di -
versas si bien estdn interrelacionadas, y son ademfds conside -
radas desde distintos dngulos, se han seguido para su desarro-
‘1lo los siguientes pasos:

- En este punto 3.0 se analizan:
A.- Funciones del consorcio en general

B.- Estructura en general: control, conduccidn, gerencia ge
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"neral, departamentos o gerencias )
- En el punto 3.1 se agrupan las partes de la estructura que ha-
cen a lo administrativo contable, incluidas las funciones de

control, y conduccidén. Es decir, se analilzan:

3.1.1. E1 control de la politica y lo actuado pdr el consorcio
3.1.2. El d6rgano de conduccidn

3.1.3. La gerencia general

3.1.4. E1 departamento de administracién

3.1.5. El departamento financiero

- En el punto 3.2. se consideran los elementos de caracteristi-
ca comercial:

3.2.1. E1l departamento de comercializacidn

3.2.2. E1 departamento de publicidad

3.2.3. E1 departamento de anilisis de mercado

- En el punto 3.3. los elementos de cardcter productivo:

3.3.1. El departamento técnico

- Por Gltimo, en el punto 3.4. se consideran los factores limi-
tantes a la capacidad exportadora.

A.- Funciones del Consorcio

Se ha partido en primer lugar de una lista tedrica de fun -
ciones o servicios que la agrupacidn debe brindar a sus asocia-
dos.

La lista tipo establecida en el Cuadro Xlles indicativa de
las funciones en general que un consorcio debe desarrollar. Las
empreses, en el proceso de asociacién, determinardn cudles de e
.1las son de su interés, y qué otras pueden agregarse a fin de sa
tisfacer las necesidades y expectativas de los miembros.

La lista definitiva surgird, por lo tanto, en la etapa de con
crecidn del consorcio. Afin después, durante el desarrollo de sus

operaciones, resultarid probable que se anulen, modifiquen o agre
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CUADRC XII

Funciones o servicios de un consorcio de exportacién

general:

Llevar al maXimo los beneficios de la exportacidn en favor
de sus asociados, partiendo de los medios existentes y con

siderando su perfeccionamiento e incremento.
particular:

Realizar un relevamiento concreto de los medios puestos a
disposicién del consorcio

Promover el perfeccionamiento tecnolégico y organizacional
de las empresas miembros

Promover las diversas formas de complementariedad mis a -
propiadas para producir la oferta adecuada a los distintos
mercados, de acuerdo al tipo de producto

Efectuar los estudios de mercados que fueran necesarios
Considerar y establecer los productos o lineas de productos
y modelos apropiados para cada mercado

Contratar el personal calificado para el cumplimiento de las
funciones del consorcio, y los trabajos de terceros requeri-
dos para el desarrollc de las tareas fijadas

Organizar los servicios de époyo a la exportacidn ,entre o -
tros: '

- control de calidad

- empaque y embalaje

- financiamiento

- documentacidn

- Seguros

- transporte y almacenamiento

- publicidad, folleteria y actividades de prcmocidn

- viajes

Considerar la adquisicidn de insumos nacionales e importar
los extranjeros en las mejores condiciones de calidad y
precio
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Establecer contactos con los operadorés de demanda extran-
jera y concretar las operaciones de exportacidn

Designar representantes o distribuidores en los mercados
extranjeros _

Considerar la posibilidad de ventas en el mercado interno
Representar a sus asociados ante las autoridades en todo

lo que haga al comercio exterior,
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guen algunas de sus funciones, tanto como Su estructura o parti-
cipantes. '

De todos modos, las funciomes establecilasen el Cuadro I son u
niversales, y en geﬁeral pueden ser cumplidas poTr cualquier con-
sorcio para la exportacidn, independientemente de sus caracteris
ticas ( @2 ).

Del andlisis de las funciones y servicios previstos en el Cua
dro, surgen una serie de consideraciones con respecto a los mis-

mos.

1.- Realizar un relevamiento concreto de los medios puestos a

disposicidén del consorcio.

Deberian tenerse en cuenta, entre otros datos:

- mano de obra empleada, clasificada por especialidad

- parque de maquinaria

- capacidad y produccidén efectiva

- plazos de entrega calculados por producto

_ cifras actuales de exportacidén y mercados atendidos por 11
nea de productos

- costos

- servicios de apoyo: control de calidad, empaque, transpor
te, etc.

- posibilidades de ampliacién de capacidad y mejora tecnold-
gica

- nivel tecnoldgico de las empresas; tecnologias, procesos,
disefios, modelos, licencias, etc.

- posibilidades financieras

- planificacién de la produccidn

- caracteristicas organizativas, gerenciales y contables

2.- Promover el perfeccionamiento tecnoldgico y organizacional
de las empresas miembros.
Una vez conocidos los medios y realidad de las empresas el
consorcio debe promover la adquisicidn de moderna tecnolo-

gia en beneficio de sus asociados en lo que hace - a la pro-

( 25 ) Véase al respecto UNCTAD-GATT:; Constitucidn y Gestidn
de Consorcias de Exportacién; Ginebra, 1973, especial

men te el Capitulo 3.
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duccién, y la racionalizacién de las demds &reas. A tal e-
fecto deberd contemplar la adquisicién de modernas maquina-
rias, procesos, disefios, etc. asi como el contratar traba -
jos, estudios, expertos y toda otra forma que conduzca a
tal fin.

Promover las diversas formas de complementariedad mds apro
piadas para producir la oferta adecuada a los distintos mer
cados, de acuerdo al tipo de producto.

" Ya se han mencionado los tipos de complementariedad posi -

bles para los diversos sectores involucrados (véase los pun
tos 1.1.4 y 2.1.3).

El consorcio deberd analizar qué tipo de complementariedad
se utilizarad -por partes o piezas y armado final, por suma
de productos andlogos o por suma de esfuerzos comunitarios
para gastos comunes de exportacidn (si bien debe analizar-
se esta Gltima si técnicamente representa un consorcio -véa
se el punto 4.0, parrafo B) y tomar las medidas de caridcter
productivo, técnico, de ensamble, etc., mds apropiadas al ca
so.

Efectuar los estudios de mercado que fueren necesarios.

El contar con acertados estudios de mercado resulta de re-
levante importancia para un consorcio.

Ademds de los aspectos econdmicos que caracterizan a estos
estudios, deberdn permitir conocer la magnitud y caracte -
ristica de los mercados analizados, determinando hdbitos y
actitudes de los consumidores. Deberdn asimismo identifi -
car la competencia, a los efectos de poder realizar compa-
raciones en materia de preéios, calidadés, empaques, etc.
Por otra parte, Tesulta necesario identificar los niveles
e indices de precios, a fin de poder analizar las tenden -
cias del mercado y comparar con el proploc producto.
Resulta importante para el consorcic conocer las zonas de
concentracién de ventas dentro del mercado, asi como la es
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tructura de la demanda en razbén de sexo, capas sociales,
caracteristicas fisicas de las zonas, cuando el tipo de pro
ducto asi 1o exija.

Otro punto a estudiar se refiere a las caracteristicas del
mercado en lo que hace a la distribucidn, es decir la exis
tencia de grandes o pequefios compradores, grandes importa-
dores, casas centrales mayoristas, grandes cadenas de tien
das, etc. ‘

Si el mercado estd ya étendido por élgunas o varias de las
empresas miembros, resulta importante considerar la inci -
dencia de la ampliacién y variedad de la oferta que signi-
fica un consorcio, asi como la posibilidad de capturar una
mayor y mds diversificada demanda.

Considerar y establecer los productos o lineas de productos
y modelos apropiados para cada mercado.

Paraque los productos del consorcio puedan penetrar en los

mercados en mejores condiciones deberd considerarse la po-

sibilidad de modificaciones, y perfeccionamiento o renova-

cibn de los disefios y modelos.

Contratar el personal calificado para el cumplimiento de las
funciones del consorcio, y los trabajos de terceros requeri-
dos para el desarrollo de las tareas fijadas.

El contar con personal idéneo es fundamental para el consor-
cio. No siempre las empresas miembros cuentan con el plan -
tel adecuado que pueda ser aprovechado por la agrupacidn; en
cambio, la capacidad de gastos del consorcic permitird con -
tratar los servicios de expertos altamente calificados, asi
como contratar trabajos parciales o especificos a otras orga
nizaciones, tales como tareas de laboratorio para control de
calidad, inspeccidén de insumos, etc.

Organizar los servicios de apoyo a la exportacidn.

Esta es otra ventaja evidente de la fuerza de un consorcio.
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Los servicios comunes mencionados en el cuadro pueden ser
mucho mds racionales y de mayor calidad cuando son encara
dos por ¢l consorcio para todos sus miembros, ya sea por

el mayor poder para negociarlos o por la posibilidad de ad
quirir mejores servicios, asi como resulta beneficiosa la

incidencia de los costos compartidos.

Considerar la adquisicidn de insumos nacionales e importar
los extranjeros en las mejores condiciones de calidad y pre
cio.

fuchas veces el poder adquisitivo sumado de los consorcistas
permite la adquisicién de insumos en mejores condiciones que
por compras aisladas lo que ofrece un importante beneficio.
Puede inclusive considerarse la posibilidad de hacer concu-
rrir a grandes proveedores en el negocio de exportacidn, a
través de su participacién con los insumos. Cabe destacar
que en los contactos mantenidos con referencistas claves del

- sector calzado, se analizd dicha posibilidad en relacidn a

los curtidores.

Establecer contacto con los operadores de demanda extranje-
ros y concretar las operaciones de ex portacidn.

Este es uno de los puntos cruciales de la operatividad del
consorcio. Si todas las funciones anteriormente menciona -
das estdn bien desarrolladas, en ese punto se resuelve el ac
cionar de la agrupacién,

Los contactos postales, cablegrdficos, por télex, etc., for-
man parte de esté capitulo. Sin embargo, se considera que
los viajes, que permiten conectarse con los mercados y los
compradores, son de relevante importancia.

Designar representantes o distribuidores en los mercados ex
tranjeros,
Este punto caracteriza un paso avanzado en el accionar del

consorcio. Significa que en cierta forma ya se han explora
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do en general los determinados mercados extranjeros, y se

ha establecido una politica con respecto a las modalida-
des de comercializacidn.

Cabe aqui hacer un distingo entre canales de exportacidn y
canales de distribucién, conceptos que si bien son distin -
tos, se hallan estrechamente vinculados ( 26 ).

El concepto de canales de exportacidén apunta a cdmo se efec
tGa la operacién de exportacién, y relaciona al producto deg
de su fabricante hasta ¢l acto de.exportacién. De esa mane -

ra, se pueden destacar dos formas generales:

a) directa
- el productor realiza su propia exportacifn, ya sea a
través de un departamento de exportaciones de su pro-
pia empresa o de una divisidén especializada dentro del
departamento de ventas.

b) indirecta

- agente de exportacidn
esta forma de organizacidn representa a una o varias em
presas productoras, operando en comisidn

- agente de compras
actfia a nombre de un cliente extranjero, operando a co-
misidn

- empresa tipo ''trading"
compra mercancias al produétor y las revende al cliente
extranjero

- consorecio de exportacidn
en forma general se establece una empresa exportadora

que adquiere la produccidén de sus asocilados y la expor-
ta.

El concepto de canal de distribucidén apunta al mercadeo
del producto en el mercado externo. Al igual que en los

canales de exportacién, pueden distinguirse dos modali-
dades:

( 26 ) CIPE; Consorcio de Exportacidn; Bogotd, 1970
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a) directu
- implica el establecimiento de subsidiarias u oficinas

de ventas en el exterior.

b) indirecta
-agentes comisionistas
actGan a nombre del exportador (directo o indirecto)
vendiendo 1os productos a comisidén en el mercado extran
jero en el que operan
- importador
puede tratarse en general de distribuldores, de mayoris
tas o minoristas, adquiriendo los productos por su pro-

pia cuenta para su venta en el mercado en que opera.

Considerar la posibilidad de ventas en el mercado interno.

Si un consorcio incorpora a sus productos mejores normas de
calidad, fundamentalmente en base a los requerimientos de
- los mercados extranjeros con altos estandares, puede proveer
dicho producto al mercado interno, mejorando asi el nivel de
aprovisionamiento del mismo.

Por otra parte, visto desde el punto de los insumos, al ele-
var los consorcistas sus normas de calidad, le es factible
promover la de los proveedores, partistas etc., a quienes

inclusive el consorcio puede brindar asistencia al respecto,

pudiéndose llegar a la substitucidn de importaciones en igualda

calidad. En el sector- -interno, por lo tanto, el proceso en el
mediano plazo puede tender al mejoramiento de todo un sector
industrial ..

Representar a sus asoclados ante las autoridades en todo lo
que haga al comercio exterior.

La relacidn entre el sector plblico y las medianas y peque-
filas empresas preocupadas por la exportacidn se facilita con
la constitucién de consorcios. Estos permiten agrupar inte-

reses dispersos, y canalizar el didlogo, requerimientos y
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proposiciones por parte de los empresarios, asi como también

los estimulos a la exportacidn.

B.- Estructura en general: control, conduccidn, gerencia general,

departamentos.

Se considera, ampliando en este caso el criterio de la UNCTAD
( 27 ) que la estructura del consorcio debe cubrir adecuadamente
cuatro aspectos: (véase el Organigrama en el Apéndice A ).

- control de la politica y de lo actuado por el consorcioc,
(asamblea de accionistas)

- drgano de conduccitn (directorio)

- la gerencia general ( director-gerente general)

-'los departamentos encargados de las distintas operacilones

El control de la politica y lo actuado por el consorcio tiene

relacidén con la composicién y estructura del capital y con las de-
cisiones futuras, y por ende con el problema de participacidn y re
presentacidn en estas decisiones. Esta estructura de capital debe-
T4 encararse o bien por porcentajes de participacidn iguales, o
bien de acuerdo a la dimensién de las empresas, o segln la capaci-
dad de exportacidn de las mismas. Significa en fin , el derecho a
voto, seglin el reparto de acclones .

La direccidén o conduccidn implica la participacién de las em-
presas en el directorio, con vistas a estar representadas en el
trazado de politicas. Se trata por lo tantd, del derecho de repre-
sentacidén en el drgano conductor que tienen las empresas asocia -
das.

La gerencia general presenta lo relativo a la implantacidn
de las politicas establecidas por el directorio, y la operacidn
ejecutiva del consorcio.

( 27 ) UNCTAD - GATT: Op. cit. pag. 75
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A su vez, los departamentos encargados de las distintas
operaciones se resuelven en el trazado del organigrama,
que debe contemplar satisfactoriamente las funciones pre -
vistas para el consorcio.

La cantidad y ¢ aracteristicas de estos depavtamentos
dependerd de las actividades que la agrupacidn se fije, del
tamafio del consorcio, de la amplitud y complejidad de la o-
ferta y de la cantidad que las empresas estén dispuestas a

invertir.

' Desde el punto de vista tedrico deben tenerse en cuenta:
- Administracidn

- Técnica

- Finanzas

- 'Expedicidn

- Comerc ializacidén

- Publicidad

- Andlisis de mercado

Es probable, que en un principio, y fundamentalmente en
consorcios no muy grandes, alguno de ellos puedan refundir
se, si bien cada uno de los.departamentos apuntados signifi
ca un a tarea que debe realizarse. Asimismo, dado que los
factores de la comercializacidn de exportaclones son mias nume
rosos que los de la comercializacién en el mercado interno,
la amplitud de las tareas a realizar, el tiempo que insumen
y el control que sobre ellas debe operar es asimismo mayor.

Por Gltimo, cabe mencionar la politica financiera del con
sorcio. Desde el punto de vista financiero, debe diferenciarse
entre el aporte del capital social (por otra parte ya consi-
derado respecto a la participacidn y representacién en las
decisiones), el aporte para el capital circulante, el aporte

para gastos especiales y la rentabilidad. La politica finan
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ciera debe ser bien determinada desde el inicio de la forma-
cibn del consorcio, pues por su propio dinamismo puede exi -
gir decisiones rdpidas que obliguen politicas trazadas de an
temano,

Cabe consignar asimismo que la estructuracidn de los aportes
puede seguir los mismos criterios establecidos para la estructu
ra de capital. '

Asi como se ha mencionado el derecho al voto y el derecho a
la representaci6n resulta importante distinguir el derecho a
exportar. Ello se hace necesario cuando se debe llegar a un a-
cuerdo en la composicidn de una eventual exportacién, en la que
entran productos competitivos provenientes de dos o mids consor-
ciados. Tal como lo indica el manual de la UNCTAD { 28 ) cuan-
do los miembros del consorcio pertenecen a la misma industria,
los problemas iniciales se agravan debido a que las empresas
compiten con respecto a los mismos compradores. Existen al res-
pecto diversos tipos de solucidn:

- la distribucidén puede hacerse de acuerdo a la proporcién de
aporte a los gastos de explotacidn del consorcio
Este sistema funciona adecuadamente cuando la oferta puede
dividirse por ser iguales productos.

- por rotacidn '
aplicable mayormente cuando el pedido no puede dividirse

=~ cantidades iguales
Cuando la oferta puede.dividirse y guarda relacidén con 1la
cantidad demandada en productos competitivos, o existen po-
sibilidades de complementariedad.

Cuando los productos no son competitivos o se trata del
armado de un paquete de oferta con distintos productos y no hay
competencia entre los fabricantes, no se dan este tipo de pro -
blemas.

Estas distinciones resultan fitiles para disipar los temores
que las empresas chicas sean dominadas o absorbidas por las mis
grandes, o bien que las grandes se vean limitadas en su operatl

vidad por las pequeias, en la concrecidn de un consorcio.

{ 28 ) UNCTAD - GATT, op. cit. pdg. 46 y siguientes
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3.1. Administrativo - contable

3.1.1.E1 control de la politica del Consorcio

Se refiere este punto al control de la politica y lo actuado
por el Consorcio. Se da aqui, como se dijera anteriormente, el
problema del derecho a voto, gque tienen las empresas consorcia-
das. .

La asamblea de accionistas -considerédndose la organizacidn ju
ridica del consorcio como una sociedad andnima, dadas la expe -
riencias gque se analizan a posteriori, y el hecho de la facilidad
con que esta forma juridica permite el traspaso de la propiedad
de las acciones e ingreso de nuevos socios- o un consejo u otro
tipo de drgano, cuando el consorcio tenga otra forma juridica,
permitird a los asociados, ejercitar su voto con respecto a di-
cho control. Cabe considerar por lo tanto, desde este punto de
vista , el aporte que los asociados hagan a la suscripcidn del
capital social. (con respecto al tema financierc y de otros a -
portes, ver el punto 3.1.3.3.). '

En base al aporte de capitél social, los miembros recibirén
acciones del consorcio. La suscripcifn podr& ser en forma de un
nfimero similar de acciones con igual capacidad de votoc para ca-
da consorcista, o en razdn a las respectivas capacidades, con
cantidad disimil de votos. En el caso de otras formas juridicas
la "capacidad de voto" puede ser asimismo igualitaria o no.

A este respecto es ilustrativa tanto la experiencia de Vinos
Argentinos como Consexport S.A. en Colombia, donde se decidid un
poder de voto igualitario (Véase el punto 4.1.).

Dos puntos son importantes a este aspecto:

- La adguisicién de mayor cantidad de acciones por parte
de los accionistas, '
- El ingreso o baja de accionistas.

Estos puntes se relacionan con el control de la compafiia y el

mantenimiento del sistema original de votacidn, el cual se puede

ver alterado por el retiro o ingreso de asociados.
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En este sentido, deberan ponefse los mecanismos adecuados
para solucionar dichos problemas.

En la iniciacién de un consorclo puede darse el caso de
que algunas compafiias 1ngresen desde un principio aportando
sus esfuerzos ya en el per10do inicial, mientras otras se in-
tegren con posterioridad, al observar buenos resultados. En es
te caso un procedimiento para poder equiparar los riesgos co -
rrldos por unos y otros, puede consistir en que aquellas empre
sas que se admitan a posteriori deberdn pagar una parte de los
gastos generales iniciales, aparte de los aportes correspondien
tes. Ello facilitard la entrada de nuevos asociados, asegurando

al mismo tiempo un principio de equidad a los fundadores.
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3.1.2. E1 6rgano de conduccidn

Se considera a este respecto la integracidén del directorio,
que conduce la politica del consorcio.

Se presenta aqui un problema de representacién, a resolver
se a través de la composicidn del directorio. La integracidn
del directorio de un consorcio de exportacién, puede en gene-

ral establecerse de las siguientes formas:

a.- Un director por empresa
Se¢ fija asi un grado de paridad entre los consorcistas.
Los presupuestos bdsicos para este tipo de composicidn es
que haya, en primera lugar, determinacidn de que sea este cri
terio. . En segundo lugar, de que sea un consorcio con una can

tidad tal de asociados que haga operativo el tener este tipo
de representacidn.

b.- Mediante eleccidn

Cuando el ntmero de consgrcistas es grande, el criterio
para la integracidn del directorio puede ser la eleccidén. Es-
tableciendo el niimero de directores a nombrar, los candida -
tos son elegidos por la asamblea de accionistas, partiendo de
las distintas propuestas.

c.- Mediante un sistema de rotacidn

Para un nimero grande de consorcistas,'se puede asimismo
establecer un sistema de rotacidn, por medio del cual se re -
nuevan los directores cada cierto tiempo, de manera que algu-
na vez todos tengan un representante en el directorio.

‘d.- Divisidn del directorio en directores permanentes y rota -

tivos o a elegir

Puede darse el caso de consorcios en los cuales, para al -
gunas empresas, ya sea por su tamafio o por el aporte a la for
macién de la oferta, les sean acordados directores permanen -
tes., El resto del directorio se formaria por los métodos de
rotacidn o eleccidn, a fin de que haya alguna forma de repre-
sentacidn de las demds empresas.
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e.- Participécién del gerente general

Resulta conveniente que también componga el directorio el
gerente general del consorcio, como director-gerente. Ello
permite que se encuentre presente en el o6rgano de decisidén de
las politicas generales, y asegure en los niveles ejecutivos
la interpretacién de &stas.

3.1.3. La_gerencia general

El gerente general o director-gerente es el encargado de
dirigir las operaciones y controlar el trabajo que se realice
en el consorcio.

En la mayoria de la informacién secundaria, se destacan co

mo caracteristicas importantes en cuanto al perfil del cargo:

- Conocimiento del desarrollo Y problemas de las operaciones
de exportacién. :

- Suficientes conocimientos del producto

- Ser una persona aceptada por los consorcistas, y que no se
halle vinculada directamente a ninguno de ellos

- Posibilidad de hallarse presente desde los primeros pasos da
dos para la concrecién del consorcio.



103

3.1.4. Depavtamento o gerencia de administracién

Deberi llevar las tareas clidsicas de dicho sector: decreta-
ria, personal y documentacidn.

Su existencia, tamafio y eventual divisidn segln estas ta -
reas, en caso de concretarse un consorcio mayor, dependerid

de la realidad prictica del mismo.

3.1.5. Departamento o gecrencia financiera

Para una mayor claridad en la exposicidn, en este punto se
analizan tanto los distintos aportes posibles y sus modalida-
des que hardn a la politica financiera del consorcio, como a
las actividades tipicas de una gerencia financiera para este
tipo de organizacién, que lleve la politica financiera mencio
nada.

Al considerar el origen de los fondos utilizados para la
creacidn y operacidn del consorcio, se deben tener en cuenta

los siguientes tipos de aportes:

A.- Aporte de capital social
La integracién del capital social serid el primer tipo de

aportes que el consorcio deberd encarar. Puede establecerse de

una manera que queden previstas todas las necesiades de fondos,
si bien es factible que se integre sdlo al principlo la parte
necesaria para comenzar las operacilones

En lo que se refiere al aporte de los asociados este pue-
de ser por partes iguales o en distintas proporciones. Para
este Gltimo caso, el manual de la UNCTAD ( 29 ) propone a los
siguientes criterios:

1.-.Por el volGmen de produccidn de los articulos a exportar.
Seglin sea la proporcidén de los aportes se dividirdn los
pedidos para componer la oferta,

2.- El valor de los productos con que cada miembro contribuya
a la formacién de la oferta. Considerados con relacidn al
valor total de los productos suministradeos por todos los
miembros para la formacién de dicha oferta.

(29 ) UNCTAD-GATT, Op cit. pidg. 90



104

3.- El1 tamafio de la oferta

B.- Aportes periddicos
, Por ejemplo.de cardcter anual, trimestral o mensual que
sirva para cubrir los gastos ordinarios del consorcio. En la
edida que este desarrolle actividades exitosas, pueden redu-
cirse hasta su supresidn.

Las modalidades pueden ser similares a las indicadas para
el punto anterior.

C .- Aportes para gastos especiales

Para ciertas actividades o gastos especificos, que se a-

parten de lo planificado o presupuestado previamente,

D.- Autofinanciamiento

Es el péso mds avanzado, cuando ya las operaciones comien
zan a dar sus frutos. La modalidad estari dada por la forma en
que decida operar el consorcio. En general serd la adquisi -
cién de la produccién de sus ‘asociados a un precio determinado,
para su reventa al exterior, al que se agregard un plus cuya
recaudacidén se imputard a los gastos de operacidn del consor-
cio.

En cuanto a las tarecas en si de la gerencia de finanzas, de

ben distinguirse, entre otras, cuatro funciones principales:

1.- Presupuesto y contabilidad

2.- Administracién financiera
Obtencidn y aplicacién de fondos y evaluacidn de la situa -
cidn financiera

3.- Financiacidén de las exportaciones

' Créditos, incentivos, seguros a la exportacidn, etc .

4,- Costos, facturacibén, cobranzas



105

3;2. Coherciales

3.2.1. Departamento o gerencia de comercializacidn

Uno de los problemas gque puedan presentarse en la concrecidn
de un consorcio, es la necesidad de contar con personal califi-
cado en materia de comercializacidn.

De por si, un consorcio significa una nueva empresa con posi
bilidades y objetivos mucho mds amplies gque los de las firmas gue
16 componen. Los problemas derivados de ellos son asi mids com
plejos gue los gue enfrenta una peguena y mediana empresa en la
comercializacidén de sus exportaciones, siendo necesario tantoel
contar con personal idéneo como cumplir claramente con las fun-
ciones gue le compéten.

En general, son sus funciones principales:

1.- Cotizaciones

La oferta que se efectfla debe suministrar descripciones de-
talladas, indicando las especificaciones que sean necesa -
rias.

En cooperacidén con la gerencia financiera (que deberd parti
cipar en el cidlculo de los precios de costo) asi como la ge
rencia técnica y la de andlisis de mercados, deberd estable
cer los precios de venta, cotizando los productos sin per -
der de vista los precios mdximos aceptables en los diversos

mercados exteriores.
2.~ Identificacién de operadores de demanda

La gerencia de comercializacidn debe resultar un nexo perma
nente entre el consorcio y la clientela, prospectiva o real.
Deberai identificar los operadores de la demanda, ya sea en
cooperacidn con la gerencia de andlisis de mercado, como asi
también a través de las publicaciones especializadas, orga -
nizaciones internacion ales, el apoyo de la autoridad nacio-

nal competente, la red de consejeria comerciales argentinas



en el exterior y consejeros de paises extranjeros en la Ar

gentina.

3.-

3.2

en los diversos mercados, asi como la publicacidn de catélo

gos

rias y misiones comerciales, asi como toda actividad que sig

nif

3.2

cri

Visitas, ferias, exposiciones.

Deberi asimismo planificar y ejecutar las visitas co-
merciales a los distintos mercados, asi como mantener

contacto permanente con la clientela ya establecida y

apoyar la asistencia a ferias y exposiciones.

Concrecidn de la venta.

Establecimiento de eventuales redes de distribucibn.

Cuando la magnitud y modalidad de las operaciones asi
lo permita, esta gerencia deberid analizar y asistir en
la determinacién del establecimiento de eventuales re-

des de distribuci®n. En este sentido debe tenerse en

cuenta que en cierta forma significa el paso més avanza

do en la comercializacidn.

.2. Departamento o Gerencia de publicidad

Serad responsable de la publicidad y relaciones ptblicas

, manuales, etc. en idiomas extranjero.

Asimismo, debera colaborar para la participacidn en fe -

igque la promocidn de los productos.

.3. Departamento © gerencia de andlisis de mercado

106

Esta gerencia deberid en general, realizar las funciones des

ptas en el punto 3.,0.

Sus estudios deben llevarla a proporcionar aquellos datos

gue permitan al consorcio conocer los mercados que ofrezcan me

jores posibilidades para sus productos. De tal manera, contara

entre sus tareas esenciales la identificacidén de los mercados,

conocer la magnitud de los mismos, incluidos los niveles e in-
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dices de precios, asi como también la estructuracién, cardcte-
risticas y h@bitos de dichos mercados.

Resulta conveniente que la gerencia efectie primero una in-
formacidén rdpida sobre productos y mercados para después embar
carse en estudios de mercado de mayor profundidad. En la consi
deracién del producto y lineas de productos’es importante tener
presente la estructura de las exportaciones argentinas y pro -
vinciales de las mismas, asi como una anflisis del mercado mun-
dial de ellos. En cuanto a los mercados, resulta importante el
andlisis de la evolucidn de las importaciones de los paises im
portadores, asi como la presencia y desarrollo de la competen-
cia ( 30 ).

Con este tipo de estudie el consorcio se hallard capacita-
do para comenzar a evaluar las posibles estrategias de accidn,
asi como iniciar estudios en profundidad sobre productos , com
petencia, etc. en los mercados, preseleccionados en base a los

mismos,

C 30 ) Véase al respecto el anexo estadistico del Informe
Parcial, y el anexo estadistico que acompafia la presente parte,
sobre principales exportadores mundiales de los productos de los

sectores involucrados. Estos cuadros presentan una buena muestra

del tipo de informacidén bédsica que los consorcios deben realizar.

En la segunda parte deil Proyecto, deberian profundizarse los mis-
mos. |
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3.3 Productivos

3.3.1. Departamento O gerencia técnica

Compete a esta gerencia el disefo té&cnico e industrial, ast
como la fijacidn de especificaciones y normas.

Debera también definir los productos y modelos gue exporta-
r4 el consorcio, y propiciar su perfeccionamieﬁto, asi como la
adquisicién de nuevos disenos y modernas tecnologias.

Asimismo, deberd establecer tanto las normas de compatibili
dad de componentes diferentes, como asistir en la fijacidén de
participéciones en el armado de la oferta. Formard parte de sus
funciones el controlar la produccidn y los tiempos en el armado
concreto de las operaciones.

Los criterios y aplicacién del control de calidad serdn fija
dos por esta gerencia. A tal efecto, debe procurar los servicios
del personal té&cnico iddéneo y los bienes y equipos rnecesariosya
sea'aprovechando la disponibilidad gque ofrezcan alguno/s de sus
asociados, adquiriendo o contratando los que sean necesarios,Co
mo asi tambi&n, en cooperacién con la gerencia de andlisis de
mercados, deberd estudiar "standards" de calidades y modelos y
toda otra caracteristica técnica.a tener en cuenta para la ven-
ta en los diversos mercados extranjeros.

Sera asimismo tarea de este departamento asesorar a la empre
sa en lo gue atafle a empaque y embalaje de acuerdo con la natu-
raleza del producto y el £ipo de transporte.

A los efectos de cooperar con el aparato productivo de las em
presas asociadas, el departamento técnico puede dirigir la adqui
sicién de insumos nacionales y la importacidén de los extranjeros
en las mejores condiciones posibles de calidad y precio. Asimis-
mo, puede colaborar con los proveedores nacionales a los efectos
de que &stos eleven sus patrones de calidad, produciendo un bene

ficio sectorial en la industria.
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3.4. Factores limitantes a la capacidad exportadora

Debe tenerse en cuenta gue la pequena y mediana empresa es la
caracteristica tipica de la estructura empresariél latinoamerica
na y argentina. Son en general unidades econdémicas que en todos
los paises del drea corresponden en su mayoria al sector de em-
presas de control nacional, y que constituyen significativamente
al desarrollo de la regién,_

En su gran nfimero, estas empresas estdn orientadas hacia el
mercado interno. En el caso brasilero, por ejemplo,(que ha hecho
en latinoamérica un esfuerzo fundamental para beneficiar la me -
dian a y pequeiia empresa, apoyarndo su operatividad externa y a -
sistiéndola para ello en sus caracteristicas internas) de casi
200 mil empresas en total, 180 mil son pequefias y medianas, y de
ellas mis o menos 5.500 tienen o han tenido alguna actividad ex-
portadora. '

Es evidente, gque surge el interrogante de si es factible trans
formar estas empresas en exportadoras. En un documento de uso in
terno OEA - CICOM, el Profesor Colaidcovo considera que la res -
puesta debe ser optimista, ya gue la evidencia demuestra que la'
_pequeha y mediana empresa estd exportando. Sin embargo, considera
gue es necesario para que estas.empresas pﬁedan superar sus limi-
taciones que se && un apoyo directo oficial y una estructura de e
conomias externas, asi como la creacidn de empresas de mayor por-
te, en este caso los consorcios de exportacién apoyados con incen
tivos fiscales y crediticios.

Expresa asimismo Calaidcovo, que las empresas medianas y pe -
gueflas se caracterizan por su debilidad en la actualizacidn de los
procesos productivos, administrativos , contables y decisorios.
Su'programacién v concepcidn. son reducidos, y su situacidbn finan
ciera estrecha.

Para este tipo de empresas existen dos tipos de evolucibn: en
funcién del crecimiento del volfimen general de las operaciones

del sector, sin evolucidn en calidad, © un crecimiento gue sea a
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demds cualitativo, subsanando las limitaciones apuntadas.

En esta primera etapa de estudio, esta distincibn resulta im-
portante en su cardcter tedrico. Sin embargo, el derecho a la a-
sociacibén en conéorcios de exportacidn que tienen todas las pe -
guefias y medianas empresas de los sectores involucrados, lleva la
distincién en la practica a una segunda etapa, como elemento pura
mente operacional ya en la organizacidn concreta de agrupaciones
de exportacidn. A este respecto se prevé que una de las funciones
del consorcio (va de suyo que en su fase organizativa) es la rea-
iizacidn de un relevamiento detallado de los medios puestos a dis
posicibn del consorcio por las empresas gue va han demostrado su
voluntad asociativa y tomado la decisidén de integrarse en una a-
grupacién (ver 3.0 A). Otra funcidn consistird, una vez conocidos
los medios y realidades de estas empresas, promover su perfeccio-
namiento tecnoldgico y organizacional. Como puede verse por la po
sicién gue ocupa en el grado general de funciones, se otorga a es
te, el desarrollo de las empresas, un valor preferencial. Se coin
cide en dicho punto con Colaidcovo, en el sentido de que debe es-
tar en el &nimo e interés del intermediario, en este caso la volur
tad general que significa el consorcio, que la oferta del produc -
tor tenga el voliimen y caracteristicas apropiadas a las necesida -
des del consumidor final.

A los efectos del presente trabajo, dedicado a la factibilidad
de consorcios de comercio exterior, se toman por lo tanto las ca
racteristicas generales, y de ellas fundamentalmente las gue ha -
cen a la operatividad internacional. Es por ello que se las ha
encarado desde el punto de vista de factores limitantes a la ex -
portacidn.

Con referencia a este punto la INTAL ( 31) expresa cufles son
las dificultades con gue se enfrentan las pequenas y mediana in
dustrias en su comportamiento externc, de distinta indole.La
propia dimensién suele ser uno de los primeros, ya que en el mexr

cado internacional no siempre es facil colocar partidas reducidas

{ 31 ) INTAL; La actuacién internacional de la peguefia y mediana

empresa, Buenos Aires 1977, pag. 7
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de un producto. Por otra parte, las p2quefas y medianas empresas
no estén en posicién de utilizar tecnologias basadas en costos de
crecientes, tal como las grandes, lo que conspira ceontra la colo
cacidén en el exterior. Tambi&n menciona la INTAL la escacez dere
cursos de estas empresas: la falta de capital para financiar cos
tos fijos, el poco conocimiento de los mercados internacionales
y los costosos esfuerzos de promocidn, todo lo cual demanda una
capacidad que requiere cierta envergadura en las empresas.

Por otra parte, la actividad exportadora necesita un tipo de
empresario y nivel directivo con una visién mds amplia y una ca-
lificacién mayor gue las requeridas para las ventas en el merca-
do interno. La exportacidén significa un desafio, maxime con u -
na actitud activa en lo gue hace a la promocidn y comercializa -
cidn de los productos.

En cierta forma, puede decirse -gue los factores limitantes a
la capacidad exportadora presentan, valga el término; la cara o-
puesta de los beneficios gue produce una asociacidn para la ex -
portacidn.

Mucho de los factores limitantes de las empresas gue se aso -
cian deben ser solucionados por el consorcio, y ello es facti -
ble en base al incremento del potencial que este significa, basa
do en la comunidad de esfuerzo de las empresas. En algunos la so
lucidn serd mds directa, a través del simple accionar del consor
cio; en otros, serd una tarea de promocién de las empreéas aso -
ciadas.

Varios son en resumen los factores limitantes que se presen -
tan en las peguenas y medianas empresas en orden a la exportaidn:
Al relacionarlos con los elementos organizativos pueden conside-
rarse cuatro grandes grupos de facteores limitantes expuestos en
el Cuadro XIII .

Al analizar los factores indicados en el cuadro, cabe efectuar

las siguientes consideraciones: (32)

( 32 ) Véase al respecto OEA-CICOM; Estrategia para promover exportacio-

nes, por Juan L. Colaiacove, Rio de Janeiro,l1976
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I.- FACTORES QUE HACEN A LA PRODUCCION

l.- Capacidad fisica

El tema. debe conéiderarse desde dos puntos de vista. En pri-
mer lugar, las empresas que se asocien deben disponer de una ca
pacidad de produccidn ociosa o factible de ser destinada ala ex
portacidén. Ello se hace relevante sobre todo para aquellos sec-
ﬁores que no desean poner en peligro en ningin momento la aten-
cidn del mercado interno. Tal el casoc claramente explicitado por
los referenciastas claves del sector calzado, en su preocupacidn
por no desatender el mercadc interno en poé de una programacidén
de ventas al exterior (véase el punto 1.1.3.3.)

En segundo lugar, la capacidad debe considerarse en relacidén
a la Qosibilidad de atender mercados de amplia demanda, con ope
raciones de gran vol@men.

Resulta evidente que las empresas pequenas y medianas no pue
den competir en dichos mercados. Serd - ast la mancomunidad
de esfuerzos a través del consorcio el gue permita armar una o-
ferta competitiva a fin de acceder a las posibilidades que ofre

cen dichos mercados.

2.~ Desarrollo tecnolégico y "standards" de calidad

En general la pequeha y mediana empresa emplea procesos pro-
ductivos intensivos en mano de obra y una tecnologia gue no sue
le ser la mds avanzada..Ello lleva a una menor productividad en

el mercado internacional.
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CUADRO X1IT

FACTORES LIMITANTES A LA CAPACIDAD EXPORTADORA

I.- FACTORES QUE HACEN A LA PRODUCCION

l.- Capacidad fisica
2.- Calidad y desarrollo tecnoldgico

3.- Posibilidad de planificacién a large plazo

II.- FACTORES DE CARACTER ECONOMICO FINANCIERO

l.- Falta de capital
2.- Acceso al crédito y estimulos econdmicos

3.- Costos competitivos

III.- FACTORES DE CARACTER ADMINISTRATIVO COMERCIAL

1.~ Escacez de plantel directivo y técnico calificado

2.- Poco conocimiento de los mercados internacionales

3.- Altos costos constantes de las operaciones de exportacidn
4.- Seguridad en la adquisicidn de insumos

5.- Presentacidn del producto: normalizacién, disefio de empa-

que, embalaje, etc.

IV.- FACTORES RELACIONADQOS CON LA POLITICA ECONOMICA

l.- Nivel -general de la economia

2.~ Regimenes de estimulo a la exportacidn
3.- Paridad cambiaria

4,- Politica de fletes
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El departamento técnico del ccnsorcio puede recomendar
nuevos métodos y mejores equipos de alto nivel internacio
nal, cuya adguisicidn debera ser evaluada por los miem -
bros del consorcio. Por otra parte, los "standards" de ca
lidad de los mercados internacionales correspoﬁdientes a
sociedades desarrolladas, obligar&n al consorcio a supe -
rar los suyos en orden a podér penetrar en dichbs merca -

dos, va que el bajo nivel suele ser un importante factor
limitante a la exportaéién. En este sentido, la UNCTAD
-indica que el consorcio permite mejorar la calidad de la
produccidn, teniendo posibilidad de contratar sexvicios
técnicos y de disenos altamente calificados, y facilita la

fabricacidén de articulos de exportacidn méds complejos.

3.- Posibilidades de planificacién a largo plazo

~ Una concepcidn y programacidn a largo plazo no resulta
factible.generalmente en pequehas y medianas empresas. Al
atender mercados mas amplios y con una demanda mas diver-
" sificada a travé&s de un consorcio, la planificacibn se tor
na posible y se adquiere mayor seguridad para el desarro-
llo de las empresas. Entre las ventajas gue incluye como
surgentes de la planificacién, la UNCTAD incluye ({ 33)

- Contratacidn y capacitacién de personal

- Aumento de capital con miras a la expansidn

- La inversidén de capital en nuevas miguinas y ampliacio-
nes de fabrica

— Formulacidn de pedidos para asegurar el suministro regu
lar de materiales

- Aumento gradual de la capacidad productora hasta llegar

a la produccién en gran escala mediante la instalacién

(33 ) UNCTAD-GATT, op. cit. pdg. 24
(34 ) para una mayor ampliacidn sobre el planeamiento empre

sarial, véase Anthony, Robert N.; Sistemas de planea-

miento vy control, el Ateneo, Buenos Aires 1974
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de equipos especiales y de cadenas de produccidn en serie.

En generai, el planeamiento puede ser un proceso suficien
temente amplio. como para transformarse en un verdadero pla -
neamiento estratégico ( 34}, gue permita decidir acercade los
objetivos de la organizacién, cambios en esos objetivos, re-
cursos empleados para lograrlos, y de la politica que ha de se

guir la adgquisicidn, uso .y distribucidén de tales recursos.

II.- FACTORES DE CARACTER ECONOMICO FINANCIERO

l.- Falta de capital

Generalmente, en la peguefa y mediana empresa la falta de
capital dificulta el proceso de evolucidn impidiendo acceder
a un financiamento apropiado, dificultando asimismo la posi-
bilidad de emprender proyectos.de exportacidén gue vayan m&s
alld del corto plazo. Dichas limitaciones, que impiden asinmis
mo absorber nuevos mercados, profundizar los existentes e in
crementar la exportacidn de productos ya comerciados, son sO

lucionables a través de la conformacidn del consorcio.

2.- Acceso al crédito y estimulos econdmicos

Ya en el punto I del Inform e Parcial, se habia indicado
gue una de las caracteristicas de las pequenias y mediana em
presas consistia en la dificultad para obtener fondos en el
mercado de capitales.

Para aquellas empresas gue aisladamente no han'exportado,
0 gque lo han hecho m&s en. forma eventual que programada, el
hecho de integrar un conscrcio, con poder mayor de negocia-
cidn y conocimiento del mercado de capitales y de los regi-
menes de promocidn de las exportaciones, la solucidn de'es—

tas dificultades, es factible.

3.~ Costos competitivos

Con la mejora tecnoldgica y el incremento de la demanda
{lo que a veces conlleva al aumento de la produccidn e in-
clusive a la especializacidn) los costos unitarios tienden
a disminuir. De esta manera, los precios de las empresas,

gue generalmente no son sumamente competitivos en el terre
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no internacional, mejoran su situacibén venciendo dicho fac-

tor limitante.

III.- FACTORES ADMINISTRATIVOS COMERCIALES

l.- Escasez de plantel directivo y técnico calificado

En su m ayoria, las pequeinas y medianas empresas care -
cen de planteles directivos tecnificados, no s6lo para la
gestidn del mercado interno, sino también para encarar el
tema de las exportaciones, sobre todoc en un nivel de enver
gadura. ' _

En este sentido, la conduccién del consorcio debe recaer
no sélo én personas capacitadas técnicamente, sino también
con experiencia en el drea de exportacién. La mayor poten—-
cialidad del consorcio permitir& la contratacidén de geren-
tes de alta profesionalidad, técnicos y asesorias especia-
lizadas que permitan resolver los problemas del negocio de
exportacibén, asi como promover las soluciones necesarias pa

ra los diversos factores limitantes apuntados.

2.—- Poco conocimiento de los mercados internacionales

No existe a nivel de la pegquena y mediana empresa un am
plio conocimiento de los mercados internacionales, salvoca
sos aislados.

El consorcio, ademds de los estudios de mercado - -que de-
ben llevarse a cabo, deberid encarar las visitas de negwcios
gque resulten apropiadas a fin de conocer con mayor ampli -
tud los mercados conocidos, asi como'tomar contacto con los
mercados prospectivos que se fijen come meta.

La UNCTAD . . destaca con claridad gue los viajes de
negocios organizados por el consorcio no pueden ser compa-
rados con la participacidn en misiones de ventas conjuntas,
"pues cuando las empresas trabajan deconsuno en un Cconsor-
cic es probable gue haya menos rivalidad entre los dirigen-
tes de las empresas miembros. Los miembros del consorcio es
tdn mas inclinados a aunar sus esfuerzos puesto que estén a

sociados en la misma organizacidén y tienen intereses comunes”.
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3.~ Altos costos constantes- en las operaciones de exportacidn

Los altos costos constantes en las operaciones de exporta-
¢idn, al ser financiados por todos los integrantes del consor
cio, se abaratan considerablemente.

Los gastos de mantenimiento de una oficina de exportacidn,
sueldo del personal de gestidn y honorarios de expertos, gas-
tos de documentacidn, investigaciones de mercadc, viajes, pro
.mocidén y publicidad de los productos, son entre otros los gas

tos gque deben tenerse en cuenta.

4.- Seguridad en la adquisicidn de insumos

La calidad y precios de los insumos nacionales, asi como la
disponibilidad y precio en divisas de los importados, puede ser
asimismo un factor limitante a la exportacién. En el sector cal
zado, por ejemplo, mids de un empresario indicd como factor limi
tante la inconstancia en la calidad de los insumos de cuero, a-

si como el abastecimiento de adhesivos.

5.~ Presentacifn del producto: normalizacidn, disenoc de empa -

ques, embalajes, etc.

En los mercados mas desarrollados, éstos suelen ser facto -
res limitantes. Deben tenerse en cuenta en ese sentido los gus
tos y los hé&bitos de dichos mercados con relacidn a los mismos
Asimismo, el modernc desarrollo del "packing" es una tecnologia

gue el consorcio debe considerar.
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IV.- FACTORES RELACIONADOS CON LA POLITICA ECONOMICA

Este tipo de factores, si bien remarcados muchas veces por
referencistas claves de diversos sectores, escapan al alcance
del presente trabajo. De esta manera, sblo se los deja enun -
ciados, a fin de gque sean tenidos en cuenta como factores ge-

nerales.

i.— Nivel general de la economia

2.- Paridad cambiaria

3.- Regimenes de estimuloc a la exportacidn
4.- Politica de fletes.
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4.~ Definicibn de agrupamientos para la exportacidn’

4.0.- Aspectos generales

Se pretende en primer lugar en este punto repasar las con-
cepciones tedricas gue enmarcan las distintas clasificaciones
y divisiones de los agrupamientos para la ekportacién.

En segundo lugar, se presenta y analiza una definicidn ge-
neral, por el mé&todo de gé&nero prdximo y diferencia especifi-
ca, gue permite puntualizar las caracteristicas de los consor

cios de exportacidn.

A.- Concepciones tebricas generales

La ONUDI ( 35) indica, que se establece un grupo de comer
cializacidbn de las exportaciones cuando "dos o mds fabrican -
tes voluntariamente combinan en grados diversos sus activida-
des de exportacidn, a fin de consolidar las posiciones gue o-
cupan en los mercados extranjeros. Las empresas que colaboran
conservan su independencia financiera y juridica. Las funcio-
nes de exportacidn, gque antes llevaba a cabo cada empresa se-
paradaménte, se unen y centralizan. Esta colaboracién permite
gue las ventas y actividades de promocidn de las empresas del
grupo se confien en mayor medida a especialistas con costos
inferiores". _ '

Al destacar las ventajas del grupo, expresa que &ste puede
contribuir a una méds efectiva comercializacidn en los merca -
dos externos mediante investigaciones de mercado, campanas de
publicidad y perfeccionamiento de los productos, supliendo a-
s1 la falta de recursos de las empresas pequenas y medianas.
Agrega asimisme que la oferta combinada de productos aumenta

la capacidad de ventas del grupo en los mercados extranijeros.

{ 35) ONUDI; Organizaciones de comercializacidn de las ex-

portaciones, en Industrializacidn y Producti-

vidad, Boletin 14, Nueva York 1969
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Destaca tambié&n, que la oferta dependera de gque las em-
presas pertenezcan a industrias idénticas o diferentes. Las
empfesas deberin tratar de reducir los costos, elevar la
productividad y conseguir una cierta divisidn del trabajo
entre ellas, analizando juntas los problemas e intercambian
do experiencia. ,

Al tratar las formas juridicas (mencionadas como formas
dé propiedad) resalta tanto las organizaciones privadas co-
munes como las organizaciones cooperativas, definiendo gené
ricamente a esta filtima como una organizacidn integrada por
socios que se dedican a negociar como una unidad y cuyos be
neficios se distribuyen entre sus miembros ¢ sus clientes.

Por su parte, James Greene( 36 ), en un trabajo que resu
me la priactica de mas de 160 empresas industriales,define
primero lo que &1 denomina "firma de exportacidén combinada",
y presenta tres formas principales de las mismas, mis una es
pecial denominada empresas "Webb - Pomerene".

La firma de exportacidén combirada es "una organizacidn
gque opera como departamento de exportacidn para mis de una
empresa industrial. Se diferencia de otras entidades exporta
doras por el hecho de desarrcllar actividad continua por cuen
ta de diversas industrias. '

Los tipos de firma de exportacidn combinada son:
- Representantes, comisionistas de exportacién
- Distribuidoras de exportacidn

- Exportadoras cooperativas

S6lo estas Cltimas, y promordialmente las Webb - Pomerene,
pueden resultar de algfin interés en el presente caso,

Seqfin Greenwe la exportadora cooperativa es el departamento
de exportacidn de alguna entidad industrial gue se encarga de
vender al extranjero los productes industriales de organiza -
ciones no competitivas. Estas entidades aceptan ¢ procuran
relaciones contractuales con otros fabricantes a fin de com-

plementar su propia linea de productos. Estas entidades reci-

( 36) Greene, James; La organizacidn de la exportacidn; Paidos,

Buenos Aires, 1975
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ben cominmente la denominacidén de "mother 'hen" o "Piggyback“.
Cita como ejemplo a la General Electric, que vende en el ex-
terior productos de industrias independientes, aparte de o -
tros ejemplos.

Las exportadoras cooperativas estudiada pdr Greene,'abonan
sus compras siguiendo las normas locales, con un descuento so
bre las listas de precios, fijando el precio de venta al exte
rior, y asumiendo los riesgos financieros.

Las asociaciones Webb-Pomerene, han sido organizadas bajo
la ley norteamericana de tal denominacidn. Esta buscaba permi
tir a los exportadores de Estados Unidos, y en particular a
las empresas de menor volfimen, combinarse para competir con
los grandes trusts europeos. La legislacidn consiente al eXpoxr
tador la coparticipacidn en los costos de operaciones de expor
tacién con otros fabricantes o proveedores y coparticipacién
en los beneficios comunes. Cabe destacar, 1o que resulta de in-
terés como antecedente, gue algunas asociaciones Webb - Pomere
ne son firmas de exportacidn combinada de propiedad conjunta.
de las organizaciones industriales a las que sirven.

Aunque no parece existir una distincién clara entre los di-
versos tipos de asociaciones Webb -~ Pomerene, Greene destaca
cinco actividades separadas:

- Reunidn y divulgacidn de informacidn

- Fijacidn de precios de exportacidn

- Coordinacidn de exportaciones

- Ventas al extranjero

-- Venta central

Las asociaciones gue componen las tres filtimas actividades
gse consideran como “"plena® a causa de sus servicios materia
les a los miembros.

En la década del sesenta, el gobierno norteamericanc inclu-
yd en su campanha para la promocidn de exportaciones una amplia
difusidén de las utilidades gue las asociaciones Webb - Pomerene

-brindan especialmente a la peguefia y mediana empresa.
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Por su parte, la CEPAL ( 37 ) ajustando més la mira sobre
16 que resulta en este caso el tema de estudio, diferencia
entre "consorcios de exportacidn” y "comercializadora" (tra
ding company). Indica asi que el consorcio de exportacidn es
una asociacidn permanente de empresas, cuyo. cbjetivo princi
pal es agrupar oferta de productos/servicios nacionales y au
mentar la capacidad técnica o financiera de sus miembros, sin
gue éstos pierdan su individualidad". Por su parte, la "comer
cializadora" {trading company) es una empresa comercial ex-
portadora que tiene por objeto la compraventa para el mercado
internc o externoc de bienes y servicios propics y/o pcr cuen-—
ta de terceros". '

El manual de la UNCTAD ( 38 }, si bien no considera Gtil
presentar una definicidn estricta de los consorcios de expor-
tacidn o agrupaciones para la comercializacidn en comiin de las
exportaciones, indica gué tipo de asociaciones se incluyen en
dicho trabajo. Se trata asi de asociaciones voluntarias forma
das por empresas indepen dientes, gue mantienen su individuéli
dad, excluyéndose las organizaciones estatales o de afiliacidn
obligatoria, o las que ne representan una entidad organizada.
El manual trata de la creacidn vy gestién de agrupaciones for-
malmente constituildas, por lo general sociedades mercantiles
con personalidad propia, y gue asumen en su totalidad o en gran
parte la responsabilidad de la comercializacidn internacional

de los productos que maneja.

B.- Definicibn general tenida en cuenta en este trabajo

Tal como se indica mids arriba, se pretende establecer una
definicidn sumamente simple y general, por el método de géne-
ro préximo y diferencia especifica, que permita encuadrar to-
dos los consorcios de exportacidn y gue resulte itil para el

presente trabajo.

( 37 ) E/CEPAL/R 303, 1981
( 38 ) UNCTAD - GATT; op. cit. pag. 2
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<

Consorcio de exportacidn .es una empresa de exportacidn
cuya propiedad estd en manos de los productores o fa -

bricantes de los bienes o servicios a exportar.

El "gé&nero proximo" de esta definicidn estéd dado por el con-
cepto de "empresa de exportacidn". Ello implica una entidad dis
tinta a los asociados, cualguiera sea la forma juridica gque ad-
guliera, cuyo cometido es la exportacidn de bienes.

Da la idea asimismo de permanencia, excluyéndose las asocia-
ciones gue no lleguen a constitulr una entidad organizada y gque
sblo tengan un cardcter pasajero.

Otra de las .connotaciones del géneroc es el que como enmpre-
sa-realiza actividades propias, con un producto final, la ofer
ta a exportar, gque proviene de la empresa, aungue los bienes
sean fabricados por los diversos niembros. Ello deja de lado
casos donde la oferta no es comlin y las empresas compiten en -
tre si. .

Cabe considerar cierta forma de agrupacién; cuyo objetivo
sea un esfuerzo mancomunadco para la realizacidn de gastos co-
munes, sin llegar a la exportacidn en comfin. Ello implica un
caso limite, gue técnicamente escaparia a los parimetros de
la presente definicidn , si bien pueden considerars que tien-
den al incremento de las exportaciones. Aungque aporta algunos
beneficios descriptos a lo largo de este trabajo, dejaria de
lado entre otros los provenientes de la agrupacidn de la ofer
ta, lo que implica una ampliacidn de la misma y una mayor di-
versificacién del paquete exportable, asi como un mayoxr poder
de negociacidn y competitividad y penetracibn para la éapta -
¢idn de una demanda amplia y diversa. Ello es de alta reievan
cia para la pequefa y mediana empresa, beneficiaria final del
presente trabajo en los sectores involucrados, y que no pue -
den alcanzarlo individualmente.

Dentro de este género, caben diferentes "especies" de empre
sas de exportacidn.

La diferencia especifica de log consorcios de exportacidn

reside en la participacidn de los productores, ya que la pro-



124

piedad de la agrupacidn estéd en manos de los fabricantes o pro-
ductores de los bienes a exportar por la empresa defexportacién.

Esta diferencia implica que se trata de una asociacién volun
taria, con lo gue gquedan excluidos los monopolics estatales y
organizaciones comerciales estatales, asi como las camaras de a
filiacidén obligatoria.

Asimismo, estandco la propiedad en manos de las diversas em -
presas que producen los bienes a exportar, no hay fusidén de com
pafiias, manteniendo éstos la individualidad.

| Dentro del género empresas de exportacidn, puede considerar-
se la especie denominada "trading company". La diferencia espeéi
fica de este tipo de companias est& dada por el hecho de gue su
propiedad no estd en manos de los productores de los bienes a ex
portar. De esta manera, dichas empresas pueden comerciar con bie
nes adquiridos o tomados en representacidn provenientes de empre
sas en competencia, lo que no resulta un esfuerzo comfin de los
productores;

En lineas generales, caben dentro de la definicidén las carac-
terizacicnes de la ONUDI, de la UNCTAD y las mencionadas por
Greene como Webb-Pomerene. De las comentadas por este autor, de-
biera considerarse las "exportaciones cooperativas" ( 39) también
como un caso limite gue té&cnicamente no estaria dentro de la de-
finicidn.

Los beneficiarios de la definicifén son la pequefia y mediana
empresa. Si bien nada impide gque companias de gran envergadura
formen un consorcio de exportacidn, por su propio desarrollo y do
minio de las eventuales exportaciones podrian no estar interesa -
das en ellos. Por el contrario, los consorcicos son altamente redi
tuables para la pequena y mediana empresa, ya que les permite la
mancomunidad de esfuerzos y por ende la superacién gque s6lo dicha
mancomunidad puede permitirles. '

( 39 ) en el sentido que da Greene a la "exporﬁﬁgﬁggzééqgerati-
va". El entre cooperativo segfn nuestfaﬁlégislacién, po-

dria ser una forma societaria que adopte €l consorcio.
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4.1. Experiencias nacionales e internacionales

4.1.1. Experiencias nacionales

La experiencia nacional mis conocida y posiblemente la méis
completa, es sin duda el caso de Vinos Argentinésu Tal ccmo lo
relata Forum ( 40 ) Vinos Argentinos S.A. Comercial & Indus -
trial fqé fundada en 1968 como consecuencia directa de la ex-
‘celente vendimia del afioc anterior, que llevd a los producto -
res a considerar los mexrcados externos como una posibilidad
para la colocacién del excedente de produccidn. Si bien sabian
que habia en el mundo una demanda creciente de vino, también
tenian presente que tropezarian con una seria competencia por
parte de los paises tradicionalmente exportadores. Para ello,
una solucidn factible era poner sSus recursos -en comiin, a fin
de emprender la comercializacidn externa en un nivel de compe
tencia internacional.

Fuéd un hombre de n egocios argentino, indica la publica -
cidén, quién promovié las primeras discusiones entre las fir-
mas interesadas. Los problemas planteados para la concrecidn
de un consorcio de exportacidn, parecian a primera vista como
insolucionables. Debian llegar a reunir en un esfuerzo comiin
a firmas que siempre hablan sido competidoras, y con grandes
diferencias en cuanto a su importancia: Una de ellas era el
tercer vitivinicultor independiente del mundo, y equivalia a
cinco o seis de las demds empresas juntas.‘Surgian asi proble
mas relativos a la estructuracidn, al reparto de los pedidos
y a la aceptacidén por todos de un gerente general.

En reuniones en las que participaron las; diversas firmas ¥y
el hombre de negocios mencionado, se discutiexron €s0S puntos,
considerandose cudn beneficioso serfa hallar una f&rmula para
la concrecidén del esfurzo conjunto. Se organizd asi un primi-
tivo consorcio de ocho miembros, quedando después reducido a
cinco, cuando uno se retird por dificultades propias, ¥ dos

por haberse decidido que la exportacidn mayor seria de vinos

( 40 ) Forum de Comercio Internacion al; El caso de Vinos Ar-
gentinos; por Sydney Paulden, Julio - Septiembre 1973
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a granel, siendo estos productores exclusivamente de vinos finos
embotel lados.

Diversos fueron los problemas que el consorcio tuvo gue ir so

+

lucionando en el transcurso del tiempo. El primer gerente gene -
ral se retird y el agente nombrado para el mercado estadouniden-
se carecia de las relaciones suficientes dentro de los principa-
les circuitos de distribucién en dicho mercado.

Desde el punto de visﬁa de su estructura, el consorcic conta-
ba con seis accionistas principales: las cinco firmas consorcia-
das poseian partes iguales, més una parte menor para el promotor
de la idea. _ |

El arreglo, dice la publicacién, dié buenos resultados, pese
a que algunas firmas del grupo eran mucho mis grandes gque otras.

En este sentido, el consorcio hizo una clara distincién entre
el control de la empresa y la divisidén del negocio resultante.
La base racional para ello era gue la firmasse interesasen por i
gual por el éxito de la empresa, y velar porque se atiendan debi
damente los intereses de los demés.

El consorcio quedd bajo el control de una junta directiva,
con un jefe ejecutivo que se dedicaba enteramente a su funcidén
de director general. Para dicho cargo se -eligid a un tercero que
no habia tenido previamente relacidn con ninguna de las firmas
participantes:; los otros cinco directores correspondian a cada
una de las empresas que formaban parte del consorcio. La junta
comprendia tambié&n a un abogado y a un asesor honorario puesto
a disposicidn por la principal empresa interviniente.

Si bien la junta dirigia su plan de accidn mediante el con -
senso de las opiniones de los directores, todo lo gue hacia al
funcionamiento cotidiano del negocio, tramitacidén de pedidos,
las ventas, la documentacidn y las disposiciones necesarias pa
-ra la expedicién de la mercaderia guedaban a cargo del gerente
general y del personal ejecutivo.

Todas las exportaciones de lasempresas gue formaban parte
de Vinos Argentinos se efectuaba a través del consorcio. Este

compraba a los productores el vine a exportar a un precio fi-
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jo convenido, y cobraba una pequena comisidn sobre las ventas
o fijando un sobreprecio, a fin de sufragar los gastos del
consorcio. A este respecto contratd expertos, imprimid folle-
tos bilingues, organizd viajes, etc.

El consorcio transmitia a los productores los pedidos reci
bidos. En las ventas a grénel, al haber m&s de un productor,
se tratd de dividirlos segfin la posibilidad de éstos del su -
ministro, con igual participacidn en la medida de lo posible,
vendié&ndose con la marca del consorcio. En caso de vinos em -

botellados, se comercializaban con etiguetas propias.
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4.1.2. Experiencias internacionales

La experiencia internacion al resulta variada en este sen
tido y con caracteristicas propias segin los paises y épocas
en que han sido realizadas. De esta manera, su consideracidn
debe ser efectuada en sentido amplio; va que los aspectos e-
conbmicos, legales, comerciales, etc. son distintas a la rea
lidad sobre la que se apoya este estudio. No obstante, el he
cho de gue dichas experiencias hayan significado el vencimien
to de diversos problemas, con el aporte de soluciones gque en
lineas generales son aprovechables, hace relevante su cénoci
miento.

La ONUDI ( 41 ) menciona al grupo Zeta, integradc por 1la
mayofia de las empresas de arte industrial de los Paises Ba-
jos. Constituida en 1948, su propbsito fue establecer un con
sorcio de exportacidn para los producteos de arte industrial.
Seglin la ONUDI comprende unas 500 empresas, 40 de las cuales
-exportan con regularidad, y sus miembros se dividen en dos
grupos:'el mayor integrado por peqﬁeﬁas companias familiares
y otro por fabricas en gran escala.

Los productos se exportan con el nombre de Zeta y'su mar-
ca comercial, Dado que los productos scon fabricados por i -
versos miembros, y el empaguetado es primordial, todas ]asex
portaciones se empacan en una planta central bajo la supeyr -
visidén de Zeta.

Greene ( 42 ) a su vez, al comentar las exportaciones coo-
perativas, destaca el caso de laIGeneral Electric. Esta, por
medio de la Divisidn Exportacidn de la Internacional General
Electric, ha realizado contratos para exportacidn de produc-
tos de una veintena de fabricantes. Aungue ciertas lineas se
relacionan con sus propios productos, otras son totalmente de
similes. A fin de acordar la exportacidn cooperativa - la Ge-

neral Electric utiliza un contrato standard. Fija los precios

( 41 ) ONUDI; op. cit. pég. 123
( 42 ) Greene; op. cit. pag. 43
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de exportacidn, aungue no procura que el fabricante indepen-
‘diente le otorgue representacidn exclusiva. (A)

En cuanto a las compainias Webb - Pomerene, expresa que se
formaron mas de doscientas:-asociaciones desde gue se institu
y6 la ley en 1918, si bien muchas se desintegraron debido a
los cambios de los mercados, retiro de miembros para manejar
sus propias exportaciones y otras razones. Indica gque para
los afios en que se efectud el trabajo (la primera edicidn del
libro es de 1968) el nfimero de asociaciones habia permanecido
constante, entre 3o y 40, agrupando cada una mas o menos 10
empresas industriales. Para aquella &poca significaban seqgfin
el autor cerca del 4% de las exportaciones estadounidenses.
Alrededor del 20% de las asociaciones operaban a pleno, com-
"prando y vendiendo directamente los productos de sus miem -
bros; otros se dedicaban a la difusidn de informaciones refe
rentes .a mercados extranjeros entre las empresas bGsgueda de
nuevos mercados, etc.

El desarrollo sueco de Consorcics de Marketing para ExXpor
tacidén, se basa en entidades formalmente constituidas, con
forma de sociedades comerciales independientes, encargadas del
marketing internacional de las mercaderias que producen. Laex
periencia, relatada per una publicacidn brasilera ( 43, pue
de decirse que se inicia en 1966 por medio del apoyo del Con-
sejo Sueco de Promocidn de Exportaciones. Los consorcios esta
ban considerados instrumentos aptos para proporcionar a los
exportadores del pais las condiciones para\mejorar sus activi
dades de comercializacidén internacional, gracias a la econo-
mia de escala y al fortalecimiento de su poder de negociacidn.

El anilisis gue se hiciera en Suecia para evaluar algunas
experiencias anteriores en la organizacidén de consorcios, re-

veld que las principales dificultades habian estado en:

(n) A fin de una informacidén més amplia, en el.Apéndice]B se

transcribe un modelo de acuerdo de exportacidn cooperativa

(43 ) Fundacién Centro de Estudios de Comercio Exterior, Rio
de Janeiro, Febrero 1981
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- Distribucidn equitativa de las tareas y 'las responsabilida-
des entre los socios

~ La necesidad de ctorgar importancia equitativa a los produc
tos de todos los consorciados

- La oposicidn de los socios a renunciar a sus libertades de
accidn individual

- Controversias en el momento de la conclusidén del acuerdo pa
ra designar un &rbitro competente y eficaz; capaz de conci-
liar los antagonismos dentro del grupo.

Asimismo, en la ponderacidn de las posibilidades, el Conse
jo de Promocidn de Exportaciones destacaba que uno de los prin
cipalgs motivos de fracaso en este tipo de empresas, muchas ve_
"ces residia en que los consorcios de exportacidn habian esta -
do prematuramente constituidos. No se deberia esperar que em -
presas .insuficientemente familiarizadas unas con otras y sinwun
buen conocimiento de sus respectivos productos, abandonasen
parte de su independencia para unir sus recursos a otras empre
sas en una actividad conjunta, antes de conocer si era comer -
cialmente viable.

A través de discusicnes informales entre empresas de los
distintos sectores buscose determinar la voluntad asociativa
para este tipo de consorcios, el tipo de actividades gque las
empresas necesitaban con mayor urgencia, los posibles merca-
dos, medios de ejecucidn, financiacidn y a&mbito de coopera -
cidn futura. ‘

Al ser invitadas las empresas del sector de la industria
mecanica, 75 empresas aceptaron concurrir a fin de ser lanza-
das las actividades del sistema. Entre las modalidades de ac-
cidén colectiva se analizaron las ventas, la publicidad y los
estudios de mercados conjuntcos. Asimismo otras empresas se
mostraron interesadas en la racionalizacidn y adaptaciones de
productos, egquipamiento, importacién de materias primas y com

ponentes, etc.

Desde los primeros anos hasta la fecha la campana sueca de
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marketing de exportacidn ha sido perfeccionada. Atento a la
colaboracién sistematica, la produccibén en serie y el refuer
zo del potencial de negociacidn fren te a los grandes com -
pradores extranjeros, verifichse que la técnica de marketing
colectivo para la exportacidn constituia uno de los medios
mas eficaces pafa promover las exportaciones suecas.

Tal como lo indica la UNCTAD { 44 ) con respecto a esta
experiencia, se trata de un sistema de comercializacién co-
min. basado en criterios diferentes y menos formales.El mé&to
do crezdo por el Consejo de Premocidn de Exportaciones como
medio de favorecer las exportaciones en comiin se basa en la
identificacidn sistemdtica de los sectores de posible cola-
boracién, la asistencia para determinar los medios mas ade-
cuades para dicha colaboracidn, gue puede ir desde una aso-
ciacidn laxa para proyectos especiales hasta consorcios mas
-formalizados, y la asistencia para la realizacidn de proyec
tos de interés com@in para las empresas participantes. Un nQ
mero creciente de agrupaciones han comenzado a coordinar sus
actividades a fin de constituir en comin un rengldén de pro-
ductos suficientemente variado en cantidad y calidad para
poder conmpetir en los principales mercados.

Entre las asociaciones de venta en comin sueca se mencio-
nan:

- Agrupacidn escandinavoafricana de herramientas
Acuerdo entre cocho fabricantes para pagar un representan -

te en algunos mercados prioritarios del Africa

- Swevec
Consorcio de proveedores de maquinarias, equipos herramien
tas y conocimientos técnicos para el equipamiento completo
de una escuela de capacitacidn profesional

- Select
Consorcio para la colocacidn de asesoramiento técnicc y
control de tréafico

( 44 ) UNCTAD, op. cit. pég. 227 y sigtes,
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- Swedevelop Hospital AB y Swequip AB

Hospitales llave en mano

En el area latinéamericana conviene destacar las experiencias
de Colombia, Brasil y México. La experiencia latincamericana es-
t& en general integrada a la promocifn de los consorcios por los
organismos oficiales de apoyo a las exportaciones, tales como
éroexpo en Colombia y el acuerdo Cacex-Cebrae en Brasil, .

En el caso colombiano cabe consignar a Consexport S.A., con -
sorcio destinado a la exportacidn de ropa para senoras, fundado
a finales de los anos setenta. El manual de la UNCTAD indica su
gxito pese al individualismo de ios industriales locales, la fal
ta de experiencia en materia de exportacidn, diversidad de ubica
cidn y de técnicas. Integrado por 18 empresas, cada fabrica co -
bra el trabajo que realiza para el comsorcio, segiin un costo con
venido mis el correspondiente beneficio, agregando el consorcio
un porcentaje en concepto de comisidn. Esta comisidn cubre los
costos de funcionamiento de la agrupacidén mds los diversos gastos
que origina la exportacidn.

Al crear el conscrcio, se distinguid entre el derecho de voto
de las empresas para ejercer el control de la politica general y
el monto de sus contribuciones para formar el capital del consor
cio. De esta manera, se establecid que la participacidn de las
empresas en la adopcibn de decisiones seria independiente del ta
mafio, y que cada una de ellas sbélo tendria un voto. En cambio, el
capital en acciones de cada empresa seria proporcional al volG -
men de su participacidn en la produccidn del consorcio.

Con referencia al ingreso de nuevas empresas, cada-s*ingresan -
te tiene derecho a un voto y debe contribuir al capital del con-
sorcio en proporcidén a su importancia.

El consorcio estd controlado por una junta directiva integra-
da por siete personas: un presidente, un vicepresidente, cuatro
directores y un auditor, elegidos todos por las empresas miem -
bros.

En la bGsqueda de un a mejor competitividad, se traté de na-

cionalizar la produccidn en su conjumrto, logrando que las empre
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sas se dedicasen al tipo de trabajo que.se adaptase mejor a
su pargue de maguinarias y su experiencia. El consorcio tra
ta de subsanar las insuficiencias en materia de equipo y com
petencia profesional.

Colombia, siguiendo el éxito obtenido por este conscorcio,
ha continuado desarrcllando otros del mismo tipo. Se intentd
asimismo un consorcio de la industria metalmecinica, Comex -
port, que no resultd exitosa, dejando de operar por lo redu-
cido de las ventas y las dificultades encontradas en la co -
mercializacidn de los productos de los asociados, de gran di
versidad y la mayoria no complementarios.

Por otra parte, los vendedores no se hallaban lo suficien
temente especializados en las lineas de productos gue comer-
cializaba el consorcio, teniendo que ocuparse de varias do -

cenas de bienes de gran diversidad.

Dentro de la experiencia latinocamericana, Brasil se encuen
tra en este momento en un lugar destacado. Mediante la coope-
racién de CEBRAE (Centro de Apoyo a la Pegna y Mediana Empre-
sa, Y especialmente unma de sus divisiones, Programa de Con -
sorcios) y el CACEX (Cartera de Comercio Exterior del Banco
del Brasil), de seis consorcios gue actuaban en 1980 se llegd
a 35 en 1981 ( 45 )} concentrando cerca de 400 peguehas y me-
dianas empresas. )

Vale la pena destacar que las publicaciones definen como
consorcios de exportacidn basicamente a la unificacidn de es-
fuerzos de empresas productoras de bienes y servicios desti -
nados a los mercados exterrnos.

Un conscorcio puede ser temporario, de larga o corta dura -
. ¢ibn, contener un pequenic © gran nimero de empresas y reunir

fabricantes de productos similares ¢ complementarios.,

( 45 ) La experiencia brasilera estd extraida de las si -
guientes publicaciones de dicho pais:
- =Fundacidn Centro de Estudios de Comercio Exterior:;
anos 1981 y 82.
-Comercio y Mercados, Septiembre-Diciembre 1981 y
abril 1982, CCEX; agosto de 1982
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A partir del momento en gque un grupo de pequenas y medianas
empresas manifiestan su interés en la conformacién de un con -
sorcio, y de esta manera encajar dentro del Programa, los es -
pecialistas de Cebrae realizan un andlisis sobre sus condicio-
nes econdmico financieras y de produccidn, elaborando un diag-
ndstico de la situacidn de las empresas. Se presta asimismo a=-
sistencia generencial; costos y productividad. Se forma el con
sorcic y se decide la estrategia de accidn junto con los espe-
cialistas oficiales gue prestan su asistencia técnica.

Los agentes de CEBRAE en los diversos estados provinciales
desarrollan el programa de consorcios. La administracidn de
las agrupaciones es realizada por dichos agentes, pero la po-
litica comercial es dada por el Consejo de Administracidn del
mismo Consorcio. Segfin el CEBRAE, la idea khisica es gue el
consorcio venga a constituir un departamento o gerencia de ex
plotadién de las empresas asociadas.
~ Cabe destacar que el B0% de los recursos necesarios para
la operacidn del consorcio son subvencionados por el estado
durante los dos primeros anos.

Los recursos son destinados a:

- Sueldos para los equipos gerencial y té&cnico

- Viajeé y estadia del gerente en el exterior

- Participacidn en Ferias y Exposiciones internacionales
- Consultoria de terceros

- Catdlogos

~ Otros gastos aprobados por el consorcio

La linea de productos a ser comercializadas por el consor
cio son agrupadas en dos categorias: similares y complementa
rias. Entre los actualmente comercializados por bs consorcios
.se pueden mencionar, entre otros, muebles, artefactos, arte-
sanias, productos metallirgicos, manufacturas de cuero, confec
ciones, medicamentos, servicios de ingenieria, calzado, maqui

nas para la confeccidén de calzado, magquina para el trabajo de
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la madera, maquinas para confiteria y panaderia y cocinas indus
triales, elementos para la perforacidn petrolera, herramientas,
etc.

En el Apéndice c ' , se transcribe un modelo de estatu

tos de un consorcio de exportacidn brasilero.
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4.2. Caracteristicas para cada caso.(Ventajas e inconvenientes)

4.2.1 Con relacidn a los aspectos tedricos y la definicidn con-

ceptual

Los consorcios de exportacidn Gtiles para la pequeiia y media-

na empresa caben sin duda en la definicidn conceptual que se ha

indicado en el punto 4.0. Son este tipo de asociaciones las que

permitirdn a las mismas solucionar los factores que les impiden

el ingreso a los mercados extranjeros

y/0o una mayor y mejor ope

racidén y competitividad en ellos, basdndose en un esfuerzo man-

comunado.

Toda la informacidén secundaria consultada coincide en las in

numerables ventajas que los consorcios de exportacidn aportan a

la pequefia y mediana empresa, opinidn que se ve corroborada por

las experiencias relatadas

Las principales desventajas surgen de la falta de legisla -

cién y promocidén sobre consorcios de exportacién, que beneficien

fundamentalmente a la pequefia y mediana empresa. En este sentido

cabe destacar lo expresado por el Jefe del Departamento Investi-

gaciones Comerciales de la Provincia de Cérdoba, en el memoran -

dum presentado sobre el Informe Parcial de este trabajo. El sis-

tema tributario no contempla este tipo de agrupamientos, y los

estimulos a la exportacidn deberian ser tambi&n otorgados a los

CONsSOrcios.

Debieran considerarse 'ademids otros
creacidn de estas agrupaciones, tales
creacidn y puesta en marcha, diversas

poyo para la realizacién de viajes de

estimulos que tienden a 1la
como apoyo técnico para su
facilidades crediticias, a

comercio al exterior, faci
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lidades para el transporte de muestras y otras tareas de promo-
cidn. | '

Asimismo resultaria positivo encarar la posibilidad de otor-
gar pasajes para hacer visitas a la provincia a grandes operaaco
res de demanda seleccionados,a fin de gue los consorcios que
se forman puedan hacer un a muestra conjunta, pudiéndose apro-
vechar al respecto las instalaciones especificas de la provin
cia. El manual de la UNCTAD, en el Capitule XI, indica al res-
pecto la experiencia sueca. El Consejo de Exportaciones patro-
cind visitas a Suecia de compradores importantes, del sector
madereroc de Canadd y la Repfiblica Federal de Alemania; de equi
pos de mineria de Irdn y la Repiiblica Popular China; de la cons
truccién naval de Francia; de equipo hospitalario de la mencio-
nada Repfiblica de Alemania, etc. Las visitas incluian no sdlo
hombres de negocios sino también periodistas de los respectivos
paises.

Tanto el papel del estado nacional como provincial son pri -
_mor@iales_al respecto, fundamentalmente en las tareas de promo-
cidén y apoyo técnico. Por otra parte, dichos esfuerzos deben en
contrar otro paralelc en los sectores privados, resueltos a en-
carar el desafio que implica la creacidn de un consorcio y el ven

cimiento de sus dificultades iniciales.

4.2.2, Con relacidn a las experiencias hacionales e internaciona-

les

Al analizar el caso de Vinos Argentinos, se nota como la cons-
titucidn de un consorcio ha sido casi la Gnica posibilidad de in-
troducir en Europa ontros mercados una exportacidén no tradicio -
nal, como el vino. Vendid en el Reino Unido, Suiza, Dinamarca, Re
pblica Federal de Alemania, Estados Unidos, Canada, diversos pai
ses americanos, Japdn y la URSS.

El reparto de los costos gue significaban 1los viajes, salarios,

folletos y publicidad, resultd mucho menos onerosco que de haberlo
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intentado las empresas aisladas. Asimismo, pudo atraer una ma-
yor atencidn de los grandes importadores de los mercados extran
jeros al constitulr una asociacidn de productores con una impor
tante capacidad total y una oferta diversificada, tales como vi
nos a granel, embotellados y concentrados de jugos de uva. Suma
ban 3500 has. de vinedos, la elaboracidn de unos 230 millones

de kg. de uva‘y una capacidad de almacenamiento de 3 millones de
Hl., sumando asimismo un conjunto de 10 plantas de embotellado.

Mediante el esfuerzo conjunto le fue posible adoptar medidas
apropiadas para la peéenetracidn en diversos mercados, por ejem -
plo adaptando vinos para el gusto del mercado britanico, tomar
mejores disposiciones para el transporte, producir buena folle-
teria, etc.

No obstante su desarrollo, dos desventajas hicieron en prin
cipic gue Vinos Argentinos suspendiera su actividad. Por una
parte, la relacidn peso dblar sacd a los vinos argentinos de la
competencia internacional; por otra parte, parece haber incidi-
do en un aumento de precio la aplicaciédn del impuesto al valor
agregado, por la comercializacidn a través del consorcio, quedan
do asl limitadas las primitivas ventajas que ofrecia la coopera-
cidn de los productores.

En el &4rea internacional, siendo las caracteristicas tan di -
versas, deben considerarse ventajas y desventajas en un sentido
amplio.

como expresa Greene, si bien la"exportacibén cooperativa" brinda
ventajas a las partes 1igadas al acuerdo, no carece por cierto
de problemas. Algunas industrias peguenas, por ejemplo, soste-
nian que las exportadoras cooperétivas no promovian los produc-
tos de otros fabricantes con la misma intensidad que promovian
los propios. Otros indicaban que era dificil acomodar la comer
cializacidén de productos que se basan en tecnologias diferen -
tes.

En general parecian funcionar m ejor cuando se trataba de ven

tas de productos terminados destinados al consumidor.
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Con respecto a los grupos Webb - Pomerene, la ONUDI ( 46 )

indica las siguientes ventajas:

—~ Estabilizacién de. los precios de exportacién

- Reduccidn de los gastos de venta para que las pequenas empre-
sas, que no pueden en trar en los mercados extranjeros aisla-
damente, cubran sin dificultad su parte de gastos

~ Normalizacién de las calidades, cl&usulas contractuales y con
diciones de ventas '

- Cumplimiento répido y eficiente de los pedidos

- Eliminacifn de précticas nocivas

- Oposicibn a las combinaciones de compradores que podrian for-
zar a los exportadores a enfrentarse entre si

- Consolidacidn de los fletamentos y cargamentos de bugues "para
obtener mejores servicios y mds bajos costos de transporte

-~ Publicidad y explotacidn conjuntas

- Divisidn del territorio, no sélo entre los miembros sino tanm-
bién con los competidores extranjeros

- Utilizaci6én de circuitos y métodos directos de exportacidn.

Las desventajas parecieran concentrarse mis que nada en el
cracter especificamente legal que enmarca a estas asociaciones.
En realidad, puede considerarse estas asociaciones como el ante
cedente mas antiguo en cuestidén de consorcios de exportacién. »

Con respecto a América Latina, cabe destacar el esfuerzo del
Brasil en este aspecto. Dbicho esfuerzo se centra en la pequeia
y mediana empresa, y su programa de organizacidn de consorcios
resulta de relevante importancia para ellas. Como gueda dicho an
teriormente, ha implicado un programa y promocidn oficial especi
ficos. Las ventajas que los consorcios brasilerocs aportan a es -
tas empresas se inscriben en los beneficios generales que la man
comunidad de esfuerzos les reporta, tanto en el acceso a merca -
dos, a capitales, a tecnificacién, etc. '

En la segunda etapa, ya de factibilidad, puede resultar de gran

utilidad el anilisis en detalle del plan brasilero, debiendo con-

( 46 ) op. cit. pdg. 123
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sultarse tanto las leyes como documentos y manuales produci-
dos por dicho pais para el desarrollo de consorcios. |
Devla misma manera, debiera consultarse documentacidn de
Colombia y de México. La experiencia colombiana de Consexport
resulta altamente relevante, porque muestra en los hechos el
desarrollo de la concrecidn del consorcio y la solucibn adop
tada para los distintos problemas, fundamentalmente en lo gque
hace a la estructura, el derecho a voto, a representagién Yy a

’ -

la exportacidn.

4.3. Comparacidn con la-legislacidn vigente

Como ya se expresara, no existe legislacidn especifica gue
encuadre a los consorcios de exportacidn, tal como agqui se han
descripto. Ello es una laguna gue debe ser salvada a fin de
promcver la creacidn de dichas empresas en beneficio de la pe-
quena y mediana empresa.

Para su consideracidn, y como un antecedente parcial, en el
Apéndice D , se transcribe el Mensaje y Proyecto de Ley eleva-
do en 1982 por la Secretaria de Comercio a la Presidencia de la
Nacidn, por medio de la cual se establece un ré&gimen especial
para la constitucidn y funcionamiento de las companias de in -
tercambio.

Cabe hacer a ese respecto algunas consideraciones:

1.~ Si bien en el mensaje se habla de los posibles beneficios
gue derivan para las pequenas y medianas industrias de la crea
cién de consorcios, en realidad apunta a la creacidn de compa-
fifas tipo "trading" y no de consorcios de exportacidn que agru
pen a estas industrias. De esta manera, los beneficios de la mo
dernizacidn y desarrollo tecnolbgico, conduccidn de las opera-
ciones, esfuerzos aunados para el conocimiento de mercados y el
flujo de técnicas, tecnologia, know-how, etc., no resultaria de

una incidencia inmediata sobre las empresas productoras.
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2.- Lo previsto en el articulc 18 debiera ser adoptado pdr los
consoréios de exportacidn. Ello permitiria solventar una de
las principales desventajas, de caracter impositivo, con que
tropezarian dichas organizaciones.

3.- De la misma manera, debe considerarse para 1los consorcios
lo relativo a los beneficios de prefinanciacidn, tal como lo
establece el articuleo 20; lo previsto en el articulo 21, gue
beneficia a los productores gque realizan exportaciones a tra

vés del consorcio, asi como en otros en cuanto al tratamien-

o fiscal.
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5. Conclusiones y recomendacliones

5.1 Seleccién de antecedentes y presentacidn de datos relevados

La estructura del trabajo consta de cuatro puntos que permiten
la realizacidn de su objetivo, es decir, formular las bases para
la instrumentacidén de mecanismos aptos que permitan agrupar a pe
quefias y medianas empresas en consorclos de comercio exterior pa
ra las industrias cordobesas consideradas.

El punto 1.- -Definicidén de los Sectores Involucrados- apunta

a la identificacién del universo sobre el cual se apoya la reali
dad econémica que sirve de base para la consideracidén de la fac-
tibilidad de consorcios de comercio exterior.

Se tratd asi de caracterizar a las Areas involucradas -maqui-
naria agricola, mdquinas herramientas y calzado- considerdndolos
en su operatividad global como sectores.

El anidlisis de la estructura empresarial se concreté a través
del estudio de la cantidad de empresas, su localizacidn, capaci-
dad productiva e identificacidén de lineas de empresas. '

La cantidad de empresas y su localizacidn permitid establecer
parimetros en sentido numérico. Para el sector de maquinaria a -
gricola se determind un ndmero de 30 establecimientos, radicados
fuera de la capital provincial y repartidos en 16 ciudades, 1o
que demuestra una dispersidén puntutal con una concen tracidén zo-
nal en el territoric de la provincia, colindante con la agrupa -
cibén zonal santafesina del sector. En cuanto a mdquinas herra -
mien tas, la totalidad de las empresas consideradas se hallan si
tuadas en la ciudad de San Francisco. A su vez el sector calzado,
demostrd una concentracidén de un 90% en la ciudad de Cbrdoba. De
esta manera, la ubicacidn geogriafica de las distintas empresas
de los sectores, resulta un factor positivo en orden a la asocia
cidn.

En cuanto a la capacidad productiva, cabe consignar que las
caracteristicas de este ftem son muy diferenciadas en cada uno
de los sectores considerados y en orden a los fines que se re -

quiere la informacidn. Bidsicamente, el anidlisis demuestra que el
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tema adquiere relieve a fin de responder, ante la concrecién de

eventuales consorcios, a los siguientes interrogantes:

a) versatilidad de la produccidn ante requerimientos de la de -
manda para exportacién, sin afectar la atencidn de la clientela
habitual.

b) requerimientos de ampliacidn, o complementariedad, de la ca-
pacidad de produccién para obtener una linea de ventas al exte-
rior en forma continuada.

c¢) posibilidad de atender pedidos de magnitud significativa den
tro del comercio internacional.

Debe destacrse, por otra parte, que en los 3 sectores la di-
versidad de lineas y productos, e incluso en calzado y maquina-
ria agricola la estacionalidad de la produccién, impiden la uti
"lizacién de una unidad de produccién homogé&nea y que sea compa-
rable en cualquier circunstancia.

‘De esta manera, en lo que hace a maquinaria agricola, el te-
ma de la capacidad productiva sdlo actuaria como limitante para
el caso de una superposicidn permanente de atencidén a los merca
dos interno y externo, considerando a ambos en franca expansidn.
En este sentido, de no poder actuar los otros factores compensa
dores que dan versatilidad a la oferta, tales como utilizacidn
estacional de las instalaciones o variaciones de stocks, podria
ser un condicionante tener que. incrementar las intalaciones ¥y
maquinarias, predominantemente las primeras. Por lo tanto, las
principales preguntas sobre el tema a realizar en el momento de
definir las condiciones para una asociacién concreta, consisti-
rian las que tiendan a indagar el potencial de produccién den -
tro de los limites de instalaciones de las empresas.

Para mdquinas herramientas, puede indicarse que en las cir -
cunstancias productivas del sector, una demanda originada en el
exterior no encontraria dificultades desde la oferta en lo que
se refiere a la posibilidad de produccién.

En el sector calzado, a su vez, es posible considerar que la
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capacidad productiva depende en mucho de la versatilidad de

produccidn dentro de cada linea de productol El sector, en su
globalidad, tendria distribuida su produccidén asignando un 40%
para el zapato mocasin -hombre y mujer- 40% vestir para hom -
bre y mujer y un 20% para calzado deportivo y otros productos.

Al analizar la identificacién de lineas de empresas, se ha
buscado considerar a las empresas desde el punto de vista de
la complementariedad y tomadas desde el dngulo genérico del
producto, en orden a la asociacién para la exportacidn.

" En su relacidn con la maquinaria agricola, la variable pre-
dominante de la produccidén del sector consiste en la amplia can
tidad de productos con variedad de modelos,conduncentes a la a
daptacifn a las distintas necesidades tales como el tipo de cul
tivo, la dureza del suelo, el régimen de lluvias y condicio -
nes climiticas, topografia del terreno y tamafio de los predios,
resistencia y facil operatividad etc. Ello presenta dificultad
en la realizacidén de grandes series de produccidén, proyectando
una tendencia a la especializacién de las empresas en distin -
tas lineas o productos.

En el sector midquinas herramientas, se da una diversa gama
de lineas con variedad de productos dentro de las mismas. En
ellas, se nota una concentracidn en la produccidén de miquinas
de las denominadas "por arranque de viruta",

En lo atinente a calzado, la produccién del sector se en -
cuentra dividida en las lineas antes mencionadas, con especia-
lizacién por lineas de productos.

Al observar los perfiles de mercados, las caracteristicas
del sector maquinaria agricola precondicionan en cierta forma
la consideracién de los mismos. Se trata de maquinaria méis
simple y con menos grado de sofisticacidn que la producida por
Estados Unidos y Europa Occidental. La mayor simplicidad y for
taleza de la maquinaria afgentina facilita su utilizacidén por
una mano de obra usuaria poco calificada, siendo el service vy
reparacién mads fdcil. Estas condiciones inciden en su penetra-

cién en mercados que requieren dichas caracteristicas, resaltan



145

do, de esta manera, el tradicional de América Latina y las po-
cibhilidades de los nuevos como Asia y Africa.

En el sector de miquinas herramientas, cabe consignar que ha
alcanzado un nivel aceptable de calidad en los productos deno -
minados universales, que son en general miquinas fuertes de fa
cil manejo. La concentracién de la experiencia exportadora en
América Latina avala asimismo la idea de que el sector debecon
siderar, desde el punto de vista de posibles agrupaciones para
la exportacidén, como mercades hipotéticos o bien aquellos de me
nor desarrollo relativo donde el grado tecnoldgico alcanzado en
el rubro mdquinas convencionales le ofrece mayor receptividad ,
o bien mercados desarrollados cuya produccidén local se concen -
tre en miquinas de una alta tecnificacidn y que no produzcan ya
ese tipo de miquinas universales, abasteciéndose de ellas me -
diante la exportacidn.

En el rubro calzado, por la experiencia exportadora concre-
ta y la organizacidn comercializadora de los fabricantes,l mer
cado nortecamericano sigue siendo un objetivo principal, mere -
ciendo asimismo preponderante atencidn el canadiense y el euro
peo occidental. Al analizar la alternativa de mercados masivos
de bajos ingresos, se encontrd que en América Latina el sector
tiene expériencia, si bien con cierta discontinuidad; el afri-
cano lo desconoce, Yy con respecto al europeo oriental corres -
ponderia explorar su posibilidad, a la luz de un mejor conoci-
miento del potencial de oferta.

De todas maneras, en el Anexo se presenta un cuadro de
principales paises vendedores Yy compradores para los tres sec-

tores, 1o que permite tomar una idea de la amplitud de una de-
manda internacional.

En el punto 2.- Tipificacién de los Productos Involucrados-
se contemplan aquellos aspectos de la ingenieria de disefio y

de la ingenieria de proceso que califica los productos en or--

den a la operatividad externa basada en consorcios de exporta-
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cibn, _

El nivel de desarrollo del disefio es diferente para cada
rubro de produccidén considerado en el estudio, pero, en tér
minos generales. puede decirse que a mayor complejidad téc-
nica, o a mids especializacidén en el uso, es mds dificultoso
conseguir una extensidén de la innovacidén a otras empresas.

Las fdbricas de maquinaria agricola tienden a especiali-
_zarse en una o dos lineas de productos. En forma general,
-dentro de cada una de las lineas de productos tienen un de-
sarrollo de disefio que les permite adaptar distintos mode -
los a los diferentes cultivos, suelos y topografia del te -
rreno, a las diferentes extensiones de superficie y a fa -
cilitar el manejo y mantenimiento. Ello se ve ratificado por
las respuestas del sector, que califican en forma similar el
origen de los disefios. .

La descripcidn del disefio en el sector calzado es relati
vamente sencilla, siguiendo la clasificacidn habitual de mo
casin, vestir-hombre, vestir-mujer, deportivos y otros. Des
de el punto de vista del desarrollo de disefios para exporta
cibén, su fundamento estd dado por una adaptacidén de los mo-
delos surgidos en los paises lideres de la moda.

En los tres sectores la presencia de licencias es casi
nula. En cuanto a marcas se manejan con propias, que tienen
importancia en 1la comercializacién interna, pero disminuye
su influencia para los mercaods externos.

La posibilidad que ofrece el mercado internacional de in-
tegrar una oferta conjunta, es un factor de fuerza para 1ia
efectivizacidén de un esfuerzo exportader comfin. De esta mane
Ta, al considerar las complementariedades de productos resul
ta necesario tener presente que el punto debe ser reanaliza-
do en el momento en que la voluntad asociativa se efectivice
ante un negocio y mercado concreto.

Como categorias de andlisis sec tomaron los siguientes ti-
pos generales de complementariedad:
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a) por piezas o partes

b) por suma de productos iguales, en orden a una mayor cahtidad

c¢) por armado de paquetes de oferta, combinando lineas o produc
tos

d) por asuncidén de gastos comunes & inversiones conjuntas de pro
mocién.

Los sectores de maquinaria agricola y miquinas herramientas
se inclinan en mayor medida.por una complementariedad basada en
combinaciones de lineas de productos para una integracidn expor
tadora. El sector calzado, mds amplio en cuanto al interés aso-
ciativo, la complementariedad de productos deberad referirla ala
etapa superior de organizacidén posible en un consorcio, en fun
cién de los mercados seleccionados.

Con respecte a la ingenieria de procesos, lTas empresas del secC
tor maquinaria agricola tienden a una organizacién de tipo de
produccidn continua dentro de cada serie de productos. Para ma -
quinas herramientas, la produccién se estructura sobre modelos
estandarizados y la industria‘no tiene inconvenientes en volcar-
los al mercado interno o a la exportacidn, seglin convenga. En cal
zado, las lineas de produccifn permiten, en términos generales, u
na programacién que pueda ser ajustada en un plazo relativamente
ridpido; de esta manera, no seria un obsticulo insalvable la dis-
continuidad de las lineas normales de produccidn -entendiendo por
ello las dirigidas al mercado interno, condicionadas por la es - '
tacionalidad de los modelos en el ciclo anual- para la atencién
de un pedido del mercado externo, siempre que no vulnere en la o
peratividad general la atencidn del interno. |

El nivel de produccién de los sectores no resulta una limitan
te a la posibilidad exportadora, El sector de maquinaria agrico-
la no considera en principio relevante para su politica de ex -
portacién definir a priori cudl seria un voldmen minimo o mixi -
mo para aceptar una demanda externa, y en miquinas herramientas
el sector puede a corto plazo aumentar de manera considerable
las exportaciones ain necesidad de inversiones adicionales. En
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el de calzado, una demanda externa no es incompatible con la
programacién normal de la produccién de las empresas, CoORnsi-
deridndose que un pedido para exportar se ubica en una franja
6ptima de produﬁcién que en principio no se pretende alterar.

El control de calidad debe ser promocionado en los secto-
res. Se considerd la tenencia de controles sobre los materia
les , los procesos y los productos terminados, calificdndo -
les ya sea por criterios propios, de acuerdo a estandares in
ternacionales o la carencia de control. Las respuestas se cen
tran en el criteriopropio y en la carencia. Su ampliacidén vy
tipificacidén seria un paso mds en la estrategia cxportadera.

En los procesos complementarios, tales como embalajes, al
macenamiento, transporte, etc., no se encuentran grandes di-
ficultades en los sectores.

En el punto 3.-Elementos Organizativos-, el esfuerzo estu
vo centrado en lo que hace a una visidn general de estos e -
lementos en un consorcio de exportacidén . Se analizan las fun
ciones y la estructura, y se describen las posibilidades vy
caracteristicas para ambas. Se dan asi pautas para el control
de la politica y lo actuado por el consorcio, el 6rgano de con
duccidn, la gerencia general y los departamentos o gerencias
posibles.

Se tiene en cuenta asi la composicidn y estructura del ca-
pital social y su relacidén con el problema de participacién
y Tepresentacidn en las decisiones futuras, y el derecho al
voto en ellas., Al considerar el 6rgano de conduccidn, o direc
torio, se analizan los criterios de participacién en el nmismw,
y en lo tocante a los departamentos o gerencias encargados de
las distintas operaciones o actividades del consorcio, son es
tudiadas las caracteristicas de sus funciones. Se incluye a -
simismo, comentarios sobre la politica financiera y el de de-
recho a exportar de los miembros.

Todos ellos, capacidad de voto, participacién en el direc-
torio, politica de aportes y derecho a exportar, son puntos
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que las agrupaciones deben establecer claramente, en orden 2
solucionar las dificultades naturales que se presentan en la
concrecién de un consorcio. Se han agregado a tal efecto mo-
delos de estatutos que permitan a los sectoTes involucrados

tener una vision mis amplia de las caracteristicas de las a

grupaciones de exportacidmn.

En cuanto a los factores limitantes a la capacidad expor
tadora, se procedid a agruparlos en los de cardcter produc
tivo, los de cardcter econdmico financiero, los de caracter
administrativo COmerciél y los relacionados con la politica
ec ondmica. Los tres primeros son factores que surgen de las
propias caracteristicas de las pequefias Yy medianas empresas,
y puede decirse, en cierta forma, que ‘Tepresentan la cara o
puesta de los beneficios que produce una asociacidn para la

exportacién, que es la que tiende a solucionarlos.

En el punto 4.-Definicidén de Agrupamientos para la Exporta-

cién- se buscd primerc estudiar las concepciones tedricas
generales. Se recurrid a lo publicado por organismos inter-
nacionales y autores especializados, a fin de conocer con
mayor amplitud dichas concepciones. Posteriormente, como he
rramienta de andlisis, se establecid una definicidn amplia
y general de consorcios de exportacidn.

Las experiencias nacionales e internacionales relatadas
muestran las posibilidades y modalidades que sobre este as-
pecto pueden mencionarse. Se considerd que el conocimiento
histérico del tem a facilita el desarrollo de las bases pa-
ra el establecimiento de consorciocs, al presentar las dis -
tintas soluciones adoptadas en losproblem as prdpuestoé por
los diversos casos concretos.

En lo que hace a los aspectos legislativos, se agrega ¥y
comenta un proyecto de empresas de intercambio presentado en
el afio 1982 por la Secretaria de Comercio Exterior, como an
tecedente parcial.
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Para la realizacién del presentc trabajo se consultaron
las siguientes asoclaciones e instituciones: Cdmara Argen-
tina Fabricantes de Maquinaria Agricola, Asociacidén de Fa-
bricantes de Maquinaria Agricola de la Provincia de Cordo-
ba, Cédmara Argentina de Fabricantes de Miquinas Herramien-
tas Accesorios y Afines de la Asociacién de Industriales
Metaldrgicos de San Francisco, Cémara de la Industria del
Calzado de Cérdoba, Cidmara de Comercio Exterior del Centro
de 1la Repiublica, Subsecretaria de Comercio e Industriade la
‘Provincia de C6rdoba, Direccidn de Comercio de la Provincia
de Cérdoba, las Direcciones de Exportaciones y Promocidn de
Exportaciones de la Subsecretaria de Comercio Exterior e In
tegracidén Regional, INTAL e IMPE.

Entre los sectores oficiales y privados se efectuaron en
trevistas a 32 referencistas claves, sin contar otros asis-
tentes a reuniones grupales en distintas asociaciones e ins
tituciones que también ofrecieron su importante aporte. Se
enviaron encuestas a los tres secteres, de las cuales las
respuestas del sector de maquinaria agricola agrupa segln
referencistas claves el 90% de la produccidn, las de mdqui-
nas herramientas (de bajo nivel de respuesta) forman una mues
tra representativa al provenir de empresas que producen las
distintas lineas de productos consideradas, y las de calza-
do fueron coordinadas por la Camaraz de la Industria del Cal
zado de la Provincia de Cdrdoba, cen referencia a las empre
'sas manifestantes de mayor tendencia asociativa, teniendo
en cuenta el gran nmero de pequefios talleres, de naturale-
za casl artesanal del sector.

La informacidn secundaria fue obtenida en la Provincia,
CFI, IMPE, INTAL, Subsecretaria de Comercio Exterior e Inte

gracién Regional y las asociaciones y camaras mencionadas.
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5.2. Andlisis de la conveniencia de los consorcios de exporta-

cidn como alternativa para la pequeiia y mediana empresa.

Como alternativa para la pequefia y mediana empresa, el consor-
cio es el elemento idéneo para la penetracidén mayor en mercados
conocidos y apertura de los nuevos.

Presentan una solucién viable para que la pequefia y mediana
empresa encare su mayor participacién en la exportacién, con un
criterio de comercializacién modernizada adaptédndose a la evolu
cién de los mercados, al control de los mdrgenes, rentabilidad
y politica de precios. Asimismo, como derivacién de la agrupa -
cién de empresas, la exportacidn tiende a suministrar productos
que pueden ser mis sofisticados, agregado a la ventaja de la po
" sibilidad de incorporar procesos € ingenieria antes no usados.

Ello puede permitirles el ingreso a mercados con mayores €-
xigencias, con hibitos y gustos mds evolucionados o de amplia
demanda. Vale también destacar que desde el punto de vista pro-
vincial, significan la posibilidad de ampliacidén de la pauta ex
portadora, del incremento de la producciodn, de la demanda de o-
cupacidn y el ingreso.

La base de la creacidn de consorcios radica en la voluntad a
sociativa de las empresas. Hay en este aspecto en los sectores
una cierta amplitud en general, con una mayor tendencia a lacon
cretividad en el sector calzado. En la etapa de la organizacidn
en si de eventuales consorcios; las modalidades, funciones y ser
vicios que se esperan de la agrupacién, intereses compartidos ¥y
disponibilidad financiera y de produccidn de los posibles asocia
dos, concretardn las pautas especificas de los resultados que se
logren.

A lo largo del presente trabajo, se han ido delineando las
ventajas que los consorcios de exportacidn reportan a las empre-

sas asociadas. En este punto, pueden sintetizarse de la sigulen-
te manera:
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1.- ampliacidn y diversificacidn de la oferta

2.- mayor poder de negociacidn

3.- diversificacién de los mercados compradores, COn mayor se-
guridad en las operaciones

4,- reduccidén de los costos constantes de las actividades de
exportacion

5.- superacidn de limitaciones econdémico financieras

6.- mejor conocimiento de los regimenes promocionales crediti-

' Cios, a la exportacién; etc,

7.--mayor posibilidad de acceso al crédito y mercados de capi-
tal

8.- concentracidn de esfuerzos para el mejor desarrollo y mids
bajo costo de las actividades concomitantes de la exporta
cién, tales como disefios de empaques, embalajes, transpor .
tés, etc.

9.- mayor conocimiento de mercados exteriores, ya sea a tra -
vés de estudios de mercado, viajes, contratacidn de aseso
rias, etc.

10.- planificacidn a mids largo plazo

11.- posibilidad de racionalizacidén de la produccidén y baja de
los costos unitarios. logrando en conjunto costos interna
cionalmente competitivos

12.- posibilidad de supéracién del nivel de conocimientos téc-
nicos, estandares de calidad y adquisicidén de nuevas tec-
nologias

13.- mejoramiento del producto

14.- contratacidén de personal altamente calificado

15.- posibilidad de inversiones en maquinarias y ampliaciones

16.- posibilidad de complementacidn hasta la produccién en
grandes series ‘

17.- posibilidad de acceder a mercados de gran demanda, ya sea
de economia centralizada o de grandes operadores privados

18.- publicidad, folleteria y promocidén conjunta

19.- posibilidad de establecer redes propias de distribucién

20.- mejor negociacidén y contacto con las autoridades
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5.3. Pautas y criterios de investigacidn para la etapa del

anteproyecto preliminar

A los efectos del establecimiento de pautas y criterios de
investigacidén para el anteproyecto preliminar para la organi-
zacién y funcionamiento de entidades de comercio exterior de-

berdn tomarse en consideracién los siguientes puntos:
5.3.1. Etapas para la formacién de un consorcio

Se esbozan aqui las etapas principales. En la Segunda Par-
te se deberin desarrollar y/o ampliar segin resulte su conve-
.niencia.

1.- BGsqueda y determinacidn en concreto de las empresas de -
los sectores involucrado que deseen formar un consorcio

2.- Determinacién, por parte de las empresas, de los Servi -
cios y funciones del consorcio y adecuacidén de los intereses
comunes |

3.- Fijacién del capital social, demds aportes y otrs fuentes
de ingreso y fondos del consorcio, y de la politica financie-
ra en geﬁeral ’

4.- Estructuracién del capital social e integracidn del direc
torio

5.- Relevamiento detallado de las posibilidades de las empre-
sas consorciadas, tipo de produccidn, capacidad, disponibili-
dad financiera, etc..

6.- Determinacién de la participacidén en la formacidén de la o
ferta

7.- Establecimiento del organigrama y los departamentos o ge-
rencias

8.~ Forma juridica

9.- Contratacidn de personal iddneo y servicios requeridos pa
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ra la opzratividad del consorcio
10.- Realizacién de estudios de mercado y acopio de informacién
en general
11.- Determinacidén del tipo de producto y complementariedades
segﬁﬁ los mercados meta
12.- Andlisis de los requerimientos comunes y procesos comple -
mentarios
13.
14,

15.- Andlisis, revisién y explotacién de la experiencia adquiri

Consideracién y efectivizacidén de actividades de promocidn

Acceso a la realizacién concreta de operaciones

da en las etapas anteriores y en el desempefio del consorcio
16.- Promocidn tecnoldgica, modernizacidn y acceso a las venta-
jas por parte de las empresas asociadas

17.- Contacto con las autoridades oficiales, canalizacidn de ex
periencia, requerimientos, proposiciones, etc.

18.- Consideracifén sobre eventuales representaciones en los
mercados exteriores

5.3.2. Consideracién de un plan de promocidn provincial para la
formacidén de consorcios.

5.3.3. Consideracidén de una legislacidén adecuada

5.3.4. Difusidén de la experiencia y preparacién de un posible

manual para la concrecidn de consorcios de exportacidn



APENDICE A




Z*T"€ ©SE2A S$33URISDI S BARd 'OTIORFDSITP AP UQTOTSOAWOd 3p SBWIO SEBT SP PUn S$3 BRISH :BION

vsoaduy
BT

esoadug
BT 4104

esaxduy
BT 104 .

esoxduyg
BT 304

0T103033Tq

BOTqUBSY - SBISTUOTIOY




APENDICE B




ACUERDO DE EXPORTACION COOPERATIVA

(Fuente: James Greene. La Oor
ganizacidén de la Ex-
portacibn. Pag. 35/39)

Este acuerdo realizado y registrado en este . .

diade . . . . . . . . de 19 . . por y entre, ...
e e e e e e e e .. de .

llamada de aqui en adelante "COMPANTA" y {nombre de la em-

presa}), de Chicago, Illinois, llamada de agqui en adelante

"EXPORTADORA COOPERATIVA (EC)".

TESTIMONIA:
En consideracidn a los acuerdos mutuos contenidos en el

presente, la COMPARNIA y la EC convienen en lo siguiente:

1. NOMBRAMIENTO
La COMPARIA nombra por el presente a la EC en car&cter de
distribuidora exclusiva de los productos cuya nbmina sigue

y en el terriotrio que se define mds abajo:

a. Productos:

(referidos
en adelante como "PRODUCTOS").

b. Territorio
Todo el mundo con excepcibn del territorio continental
de los Estados Unidos de América, Alaska, Puerto Rico,
México, y Dominio del Canadi (de aqui en adelante llama
do "TERRITORIOQO"}.

2. OBLIGACION DE LA EC
La EC se compromete durante el tiempo en que este acuerdo

tenga vigencia:



a)

b}

La
de

A adquirir los PRODUCTOS de la COMPANIA; a ejercitar
sus mayores esfuerzos en la venta y promocién de ven
ta de dichos PRODUCTOS en y para su uso en el TERRI-
TORIO; y a mantener facilddades de venta y almacena-
miento en aquellos paises donde cuenta con una compa
nia subsidiaria o sucursql seglin se considere mis a-

decuado a los fines de este acuerdo.

a incluir los PRODUCTOS en su Programa de Vehtas (Es
pecial) o en toda campafia similar de promocién de ven

tas que pueda establecerse en el futuro.

A utilizar con el mdximo provecho las ideas y material

para la promocién de ventas provistos por la COMPARIA.

A publicitar los PRODUCTOS peribdicamente en sus publi

caciones redactadas en los idiomas inglés y castellano.

OBLIGACIONES DE LA COMPARNTIA
COMPARIA se compromete durante el tiempo de vigencia

este acuerdo:

A vender los PRODUCTOS a la EC y a cubrir sus pedidos

con razonable diligencia. s

A notificar a determinadas firmas del sector el nombra
miento de la EC como distribuidora exclusiva de la coM
PANIA en el TERRITORIO previa solicitud de la EC en tal
sentido.

A suministrar a la EC, libre de cargo, cantidades ade-
cuadas de material impreso para promocién de ventas se
gin lo determine peri6dicamente la EC. Dicho material
estard disponible en los idiomas inglés y castellano,

en principio, pudiendo asimismo entregarse, de ser po-
sible, en portugués, francés y alemin; a proveer, tam-
bién de manera gratuita, grabados y otro material con

propdsitces publicitarios.



d. A suministrar a la EC, libre de cargo, adecuada redac
cién en original, bocetos terminados y todo trabajo de
arte necesario, incluyendo fotografias retocadas si co
rresponde, para publicidad por correo directo, quedando
entendido que la EC deberd absorber el gasto de impresién

y despacho postal de dicho material.

e. A derivar a la EC todas las consultas y o pedidos desde o
para uso en el TERRITORIO. ' '

4. PRECIOS

a. Los precios, incluyendo embalaje de exportacidn, a los
que la EC puede adquirir los PRODUCTOS de la COMPANIA se
rén los vigentes en los E. U. A. seqln lista (como figu-
ran actualmente en la cl&usula la. de este acuerdo) me-
nos un descuento del . . . . . ( . . .)%), FAS puerto
de salida (de aqui en adelante denominado "PUNTO DE EN-
TREGA"™}) .

h. La COMPARNIA se reserva el dereche de modificar periédici
mente su lista de precios para los E.U.A. y consiente en
notificar por escrito tal determinacifn a la EC y en que
los precios modificados sBlo serén efectivos para los pe
didos colocados por la EC en la COMPARIA transcurridos

treinta (30) dias desde la recepcidn de la notificacidn.

c. Las condiciones de pago serdén

'5. GARANTIA

La COMPANIA garantiza que los PRODUCTOS provistos segln el
presente acuerdo ser&n de igual tipo y calidad gue los co-
minmente ofrecidos a sus distribuidores en los E.U.A. Si
apareciera alguna falla en contradiccidn con esta garantia
dentro de un (1) ano (o 18 meses) desde la fecha de factu-
racidn de la COMPARIA, la EC deber& notificar a la COMPAR T
A y la COMPANIA deberd corregir el defecto mediante adecua
do reemplazo. La responsabilidad de la COMPAFIA bajo los



términos de este pdrrafo no excederd el costo de proveer
el reemplazo hasta el PUNTO DE ENTREGA. Transcurrido (1)
un ano desde la fecha de facturacibn de la COMPARIA, esta
responsabilidad gquedard@ sin efecto.

6. DURACION DEL ACUERDO

La duracidn de este acuerdo ser8 desde . . . . . . . .

« « « « « . shasta . . . . . . . . . . . . ¥y continuara
vigente en té&rminos anuales a menos que se le dé& fin con

forme a las previsiones gque siguen:

a. El acuerdo puede caducar en cualquier momento por con
sentimiento mutuo de la COMPANIA v de la EC.

b. Después de . . . . . . . . . . . . . . . . cualguiera
de las partes puede renunciar al acuerdo mediante no-
tificacidén por escrito a la otra parte, con anticipa-
cién de sesenta (60) dias, en la gue exprese su inten

cidbn de dar fin al acuerdo.

c. En caso de fallecimiento, insclvencia, bancarrota, 11
guidacibén o reorganizacifn de cualquiera de las partes,
este acuerdo puede quedar sin efecto para la otra parte

sin mediar aviso.

d. La conclusidn de este acuerdo no afectar& la situacidn
deudora en gue se encuentre una de las partes con res-

pecto a la otra.

e. Ni la COMPANIA ni la EC, por virtud de expiracidn o ter
minacidn de este acuerdo, estaré&n obligadas reciproca-
mente a compensaciones, reembolscs o daios a consecuen-
clia de la pérdida de beneficios potenciales sobre wventas
anticipadas o de gastos, inversiones, pérdidas o compro-
misos contrafidos en relacibn con el negocio o por actos
de buena voluntad o de otro caracter por una u otra de

las partes,



7. ACUERDOS PREVIOS
A.la fecha de entrar este acuerdo en vigor, todos y cada
uno de los entendimientos y o acuerdos previos entre las
partes y a despecho de cliusulas de cancelacién gue pue-
dan contener guedan anulados ¥ reemplazados por el presen
te convenio, gque no estd sujeto a alteraciones salvo me-
diante instrumento suscripto por la COMPARIA y un funcio-
nario ejecutivo de la EC.

EN FE DE LO CUAL, las partes prestan su'mutﬁa conformi
dad para la debida formalizaci6n de este acuerdao, por du-

plicado, el difa y afo mencionados al principio de este es

crito.
. EXPORTADORA
COMPARIA COOPERATIVA
Por . . . . . . . . . . . . POY . . . . . . .. .

Certifico que la firma que Certifico que la firma que

antecede corresponde a . . antecede corresponde a

- . - - . - - - - * - - - » - - . - - - - . . a - . - . -

Articulos Alternativos

2. OBLIGACION DE LA EC .
La Fc consiente en utilizar sus mayores esfuerzos en la pro
mocidn y venta de los PRODUCTOS en vy para usc en el TERRI
TORIC descripto mls arriba; se compromete asimismo a mante—
ner instalaciones de venta y almacenamiento en aquelles pai-
ses donde cuenta con compafifa subsidiaria o sucursal segflin

se considere mis adecuado a losgs fines de este acuerdo,

4 #

2. OBLIGACIONES DE LA EC

La Ec consiente en utilizar sus mayores esfuerzos en la pro

mocidn y venta de los PRODUCTOS en y para su uso en el TERRI
TORIO descripto mds arriba y a mantener ias instalaciones de

venta y almacenamiento que considere necesarios a tal propt-



sito.

8%

7. ACUERDOS PREVIOS Y PARRAFO FINAL

Este acuerdo anula y reemplaza a todos los acuerdos previos
entre las partes Y no estd sujeto a alteraciones salvo me-

diante instrumento suscripto por la COMPANIA ¥ uUn represen-—
tante ejecutivo de la EC. ‘

EN FE DE LO CUAL, las partes prestan su mutua conformi-
dad para la debida formalizacidén de este acuerdo por dupli
cado, el dia y afic mencionados al principic de este escri-
to.

DENOMINACION DEL EXPORTADCRA
PROVEEDOR COOPERATIVA
Por . . . . . .. Por

Cargo

Articulo optativo de fijacién de cuotas

CUOTAS _ '

Las cuotas de ventas anuales de la EC expresadas en térmi-
nos de valores netos de compra pero que no obligan a la EC

a adquirir los PRODUCTOS a ese u otro valor especifico se-

rédn las siguientes:

PRIMER ARO
SEGUNDO ARNO
TERCERO ARO

AROS SUBSIGUIENTES
El fracaso de la EC en dar cumplimiento a estas cuotas en

cualguier ano facultard a la COMPARIA a dar por finalizado

este acuerdo, no obstante cualquiera de sus previsiones,



mediante aviso escrito dirigido a la EC con anticipacién

de noventa (90) dias en el cual exprese su determinacién.
Sin embargo, el hecho de que la COMPASIA no pueda ejerci-
tar este derecho en un afo determinado no anula su facul -
tad de hacerlo en cualquier adfo subsiguiente que registre

ventas menores a las cuotas convenidas.

L]

Alternativa

CUOTAS

A partir de Ibs dieciocho (18), (12) meses de la fecha de

este acuerdo se convendrd mutuamente el establecimiento de
una cuota anual para los afos subsiguientes que se basari

en los precios de facturaci6n neta de la COMPANIA a la EC.
En caso de imposibilidad por la EC de cumplir con las com-
pras establecidas seglin acuerdo para el periodo correspon-
diente, la COMPANIA tendr& la opcifn de anular este acuer—
do, mediante notificacifn por escrito con anticipacién de

treinta (30) dias, pese a cualesquiera otras cl&usulas de

este acuerdo que puedan contrariar su propbsito. ' Sin em-

bargo, el hecho de que la COMPARIA pueda no imponer su op

cibn en un afio dado no inhabilita su derecho a hacerlo en

cualquier ano subsiguiente en el cual las compras sean in

feriores a la cuota especificada.
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ESTATUTOS DEL CONSORCIC DE EXPORTACICN "PRIMA"

(Fuente: UNCTAD-GATT. Centro de Comercio
Internacional. Constitucidn y
Gestidn de Consorcicos de Expor-
tacidn, pag. 263/270)

CAPITULO T

Nombre, sede, objetivos y duracidn

Articulo 1. Por los presentes estatutos se establece el Consor-
cio de Exportacién "Prima" como sociedad andnima-de fines no iu
crativos, con sede en 64 Rua Barao do Rio Branco,_ 7% piso, apaE.
tamento 707, Curitiba, Estado de Paranid, por tiempo indetermina
do. E1l funcionamiento de la empresa se regulard por los siguien

tes estatutos.

Parrafo 1. El Consorcio utilizari el nombre de "Prima”, su d4di -
reccidn telegridfica, para la correspondencia interna y con el ex
tranjero. |

Parrafo 2. El Consorcio podrid abrir agencias en el Brasil oenel

extranjerc , si asi se decide en una reunidn extraordinaria de la

Asamblea General.

£

Articulo 2. El objetivo del consorcio serd promover, mantener v

favorecer la exportacidn de las maderas que produzcan y elaboren

sus miembros a cuyo fin podrd hacer lo sigquiente:

a) Promover y favorecer la penetracidn en nuevos mercados inter—
nacionalies.

h) Celebrar acuerdes entre los importadores y los exportadores,

" miembros del Consorcio.

c) Nombrar a agentes internacionales de ventas pcer un aho como
méximo, siendo rencvables tales nombramientos.

d) Supervisar, orientar, prestar asistencia y participar en las
negociaciones relativas a exportacidn, y prestar asistencia

téecnica y administrativa a los miembros.



c) Mantener informados a los miembros acerca de los métodos
de produccifn y tratamiento. de ia madera, y prestarles 1la

asistencia técnica necesaria a tal efecto.

f) Importar equipo con destino a los miembros para mejorar

los mé&todos de produccién Yy tratamiento de la madera.

g} Adoptar todas las medidas necesarias para favorecer la con
tinuidad de las exportaciones en interés tanto de los miem
bros como del pais.

H

Arti¢ulo 3. ‘El Consorcio estars autorizado a representar a

todos los mlembros en las relaciones con el Instituto Brasi
leno de Desarrollo Forestal, 1los departamentos administrati

vVOSs Yy cualesqulera otros Srgancs competentes en materia de
exportaciones.

CAPITULO II

Composicidn del Consorcio

Articulo 4. Podri formar parte del Consorcio toda sociedad

registrada gue se dedique a la produccién de madera, cuales

quiera qgue sea su tipo, tamano, calidad o uso final.

Articulo 5. Todo miembro estars representado en el Consor-

Cl0o por un representante legal debidamente acreditado.

Parrafo fnico. Todo miembro podrd estar representado por un

: apoderado revestido de facultades especiflcas incluido el de
recho a veto.

Articulc 6. Se exigird a todo candidato gue desee ingresar

en el Consorcio gue presente pruebas relativas .a:

a) Su situacidn como fabricante de madera respecto al Institu

to Brasileno de Desarrollo Forestal.

b) Su situacidn como exportador respecto al CACEX (Departamen

to de Comercio Exterior).



) Su capacidad productiva y té&cnica para atender a las de-

mandas de exportacifn.

parrafo finico. Una vez admitidos en el Consorcio, los miem

bros nuevos deben:

a) Rellenar el formulario de registro y poner en conocimien

to del Consorcio el nombre de su representante:

b) Contribuir al presupuestd del Consorcio en proporcidn a su

cuota de exportacitdn, segfin la fije el Consejo de Adminis-

tracidn.

Articulo 7. Los miembros del Consorcio tendr&n los siguien-

tes derechos:

a) Asistir a las reuniones de la Asamblea General, para votar

Yy ser eleg:idos;

b) Recibir del Consorcio toda la asistencia que se prevé en

los presentes estatutos;

c} Participar en las transacciones de exportacién en los si-

guientes porcentajes:

MadelireiraMiguel Forte S.A. ' .22,5%
Bertencelle y Cia. Ltda : 15,0%
Exportadora Candei de Madeiras Ltda 22,5%
Industria Joao Jos& Zattar S.A4. 22,5%
Madereira Bohrer Ltda 20,0%

$i se admite un nuevo miembro en el Consorcio, el Consejo de
Administracidn establecerd una nueva escala, en consonancia

con la decisidn de la Asamblea General.

Articulo 8. Los miembros del Consorcio estari obligades a lo

siguiente:

a) Cumplir los presentes estatutos, y las normas, el reglamen
to y otras decisiones de la Asamblea General o de 8rganos

del Consorcio:



b) Comprometerse a exportar, conforme a limites mensuales o
en la medida necesaria, las cuotas que para cada miembro
se fijan en el articulo 7 c).

CAPITULO III

Organos del Conscrcio

Articulo 9. Los &rganocs del Consorcio seréﬁ_loé sigulentes:

a) La Asamblea General .
b) El Consejo de Administracidn.
c) La Junta de Auvditores.

La Junta de Auditores estaré compuesta por los mismos miembros

del Ccnsejo de Administracién.

La Asamblea General

Articulo 10. La Asamblea General es el Srgano supreno del

Consorcio. Estard compuesta por todos los miembros, guienes

ejercerdn en ella todos sus derechos estatutarios.

S

Articuleo 11. Se celebrardn reunionesgs ordinarias de la Asam-

blea General dos veces al ano, en el primer mes de cada semes
tre. El Cosnejo de Administracidén debers anunciar las reunio

nes con un mes de anticipacién, por 1o menos:

a) La Asamblea General celebrari reuniones extracrdinarias siem

pre que lo decida el Consejo de Administracidn Yy segin se

prevé en los presentes estatutos.

b) Para elegir, llegado el caso, los componentes de los drga-

nos del Consorcio.

¢c) Para examinar todas las cuestiones de interés para el Con-

sorcio gue puedan serle presentadas por el Censejo de Admi

nistracién.



Articulo 13. La Asamblea General estari facultada en las

reuniones extraordinarias para 1o siguiente:

a) Abrir o <lausurar filiales en el interior del pais ¢ en

el extranjero.

b} Separar a los miembros de los 6rganos a 1los gue se refie

re el articulo 9, y nombrarles sustitutos.
c) Modificar los presentes estatutos. . ;
d) Decidir la disolucibn del Consorcio, a propuesta del Con

sejo de Administracidn;

e¢) Examinar cualguier otra cuestidn gue se le presente.

Articulo 14." A reserva de estipulacién en contrario en los

presentes estatutos, dos tercios de los miembros constituirén
gqudrum en la primera apertura de una sesidn de la Asamblea Ge
neral, y un nimero cualguiera de miembros constituird guérum

cuando se abra la sesidn por segunda vez, treinta minutos mas
tarde, y las decisiones se adoptarén por mayorfa simple de VO

tos.

Articulo 15. La dos terceras'partes de los miembros constitui

rédn guérum en las reuniones extraordinarias de la Asamblea Ge-
neral, que se convoquen para examinar las modificaciones de 1los
Estatutos o la disolucidn del Consorcio, v las decisiones se

adoptardn por mayoria absoluta de los miembros presentes y vo-

tantes.

N

[

Articulo 16. Abrird y presidira las reuniocnes de la Asamblea

General el Presidente del Consejo de Administracidn o su sus-
tituto, guienes suministraran también los servicios de secre-

taria.

El Consejo de Administracidn

Articulo 17. El Consejo de Administracidén estard compuesto de

tres miembros del Consorcio, elegidos o reelegidos en reunidn



ordinaria de la Asambhlea General, con un mandato de (uno,

dos o tres) anos.

1. Una vez gue se haya nombrado el Consejo de Administra-
cidén, los miembros elegiran entre ellos un Presidente,
un Director Gerente y un Director Comercial y determina

ran sus derechos respectivos.

-

2. Si por cualquier razdn se produce O no se cubre una va-
cante en el Consejo, los consejeros restantes elegiran
a otro miembro, con plenos derechos estatutarios, para
que ocupe-el cargo hasta la sigulente reunifn ordinaria
de la Asamblea General, en la gue se elegird a un nuevo
miembro para ccupar la vacante durante el mandato restan
te del Consejo (hasta la expiracidn del mandato del Con-

sejo de Administracidn).

Articulo 18. El Consejo de Administracién estard facultado

para adoptar las medidas pertinentes al objeto de gque el Con
sorcio esté representédo, activa y pasivamente, por uno de
los miembros del Consejc, en las cuestiones judiciales y de
otra indcle en el interior del pais o en el extranjero.

a

Articulo 19. Todo miembro del Consejo de Administracidn es-

tard facultado para administrar y gestionar el Consorcio y

tendrd facultades exclusivas para:

a) Seleccionar, contratar, y despedir al personal.
b) Recibir y abonar pagoes y dar recibos.

c) Abrir, administrar y cerrar cuentas bancarias.

d) Aceptar notificaciones, resolver diferencias, revocar y

conceder poderes, inc¢luso con cldusula de adjudicacisn,

e) Adoptar las medidas necesarias para que el Consorcio esté
representado ante las autoridades federales, estatales y
municipales, las empresas pfiblicas o privadas, 1i0sS organis

mos independientes, asi como las entidades industriales y



comerciales en general.

Articulo 20. Se convocard una reunibn ordinaria del Consejo

de Administracién una vez al mes (o dos o tres meses) por el
Presidente, en tanto que cualquier consejero podrd convocar
una reunidn extraordinaria siempre v cuando 1os intereses del

Consorcio asi lo exijan. .

Parrafo @nico. Se estimard que hay gubrum en el Consejo de

Administracibn cuando estén presentes todos los consejeros.

Las decisiones se adoptardn por mayoria de votos.

Asimismo, el Consejo de Administracién tendri a su cargo las

sigulentes funciones.
a) Examinar las solicitudes de aémisidén al Consorcio.

k) Examinar y aprokar las cuentas anuales vy los gastos admi

nistrativos.
CAPITULO IV
Ingresos y Gastos
Articulc 21. Los ingresos del Consorcio se obtendrin de las

sigulentes fuentes:

a) Honorarios de afiliaci®n, cuyo importe decidiri el Consejo
de Administracibn habida cuenta de los gastos del Consorcio

Yy en proporcién a las cuotas de exportacién fijadas en el
+  Articulo 7 c).

b) Las aportaciones de los miembros, en proporcidén a las cuo

tas de exportacidn a que se refiere el pdrrafo a);

c) Cualgquier otra fuente posible.

Articulo 22. El Consejo de Administracién notificard las elec

ciones a los S6rganos del Consorcio con 60 dias de anticipacidn.
La eleccifn se efectuard mediante votacién. Los nombres de los
candidatos se presentar&n a la Secretaria y ésta los publicara

¢on 15 dias de anticipacidn, por lo menos a la fecha de las e-



lecciones. Todo miembro podrs presentar su candldatura pa-

ra mads de un cargo.

Pé&rrafo finico. 88lo se aceptarén las papeletas debidamente

rellenadas.

CAPITULO V

Disposiciones generales y transitorias

Articulo 23.° Todos los cargos de los Srganos del Consorcio

serén honorarlos No se percibird remuneracién alguna por

el ejercicio de cualquier cargo o funcién. e

Articulo 24. Los componentes - de los 6rganos del Consorcio

Y sus demds miembros no seran responsables, ni directa ni in
directamente, de las obligaciones asumidas por ellos en nom-

bre del Consorcio.

Articulo 25. En caso de disolucifn o liguidacién del Consor

Cio, Se convocard una reunién espec1al de la Asanblea General
al cbjeto de nombrar & un méximo de tres liguidadores para dis
tribuir el activo scbrante, una vez que se hayan pagado todas
las deudas, entre los miembros en proporcidn a la parte que les

corresponda en los gastos del Consorcio.

Articulo 26. Serén miembros fundadores del Consorcio los gue
hayan firmado el registro de asistencias a la reunidén de la A
samblea General del . . . . . , fecha en que se establecid el

Consorcic.

Articulo 27. Los miembros fundadores del Consorcio tendréan

-que elegir a los miembros del Conseijo de Administracién y de

la Junta de Auditores por un plazo de (uno, dos o tres) afos.

Articulo 28. Las modificaciones de forma © nombre del Consor-

cio, o de clase de sociedad, no afectarin a los derechos ni a

las obligaciones de los miembros.



Articulo 29. En el caso de fusi®dn o absorcidn de empresas

miembros, sus cuotas respectivas se fusionarin o no, a vo-
luntad.

Parrafo finico. En el caso de retirada de un miembro, su cuo

ta se distribuiri entre los restantes, salvo gque se admita a

unoc nuevo.,

Articulo 30. Todo miembro del Consejo del Consorcio que, sin
razbn justificada, deje de asistir a cince reuniones consecu
tivas del Consejo convocadas en debida forma, perder& la cald

dad de consejero.

Articulo 31. Todo miembro que contravenga los presentes Esta

tutos serad excluido del Consorcio por el Consejo de Administra
cifn, pero podr& recurrir contra esta decisifn, a la Asamblea

General,

Teniendo en cuenta los presentes Estatutos y en especial su
articuleo 27, los miembros del Consorcio de Exportaciones Y"pPri

ma” han elegido a las siquicntes personas como miembros del

Consejo de Administracidén y de la Junta de Auditores:

etc.
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Mensaje v Proyecto de Ley para la Constitucién Yy

Funcionamiento de Companifas de Intercambio

(Fuente: El1 Cronista Comercial, 22 de abril de
1982, pag. 18 y 19)

Tengo el agrado de dirigirme al Excelentisimo Sefior Presi-
dente a fin de someter a su consideracién el adjunto proyvecto
de Ley, por el cual se establece un régimen espécial para la
constitucién Q funcionamiento de Compafifias de Intercambio.

La apertura de la economia requiere la introduccién de nue
vos instrumentos para la producceidn y el intercambio, gue per
mitan modernizar la estructura de las empresas industriales vy
los mecanismos de comercializacién de los bienes producidos. El
acceso a la demanda internacicnal al ampliar el &mbito de los
mercados atendidos por la industria argentina, permitird gue
la misma se favorezca cen las ventajas de las economias de es-—
cala y la reduccibn consiguiente de costos.

Sin embargo, el acceso a los mercados de exportacidn re-
guiere un cabal conocimiento de los mismos, asi comc de las
técnicas adecuadas para accedér a ellos.

Este conociemiento y estas té&cnicas, no estin normalmente al
alcance de los industriales argentinos de menor tamano, sobre
todo del interior de la Repfiblica.

El crecimiento, desarrollo y eficiencia de la industria na-
cional obliga a crear instrumentos idéneos para que las indus-
trias medias y menores que son la columna vertebral de nuestra
produccién, asistan en pie‘de igualdad tanto a los mercados ex
teriores (comercialmente), al cré&dito (financieramente) como a
la competitividad (tecnolégicamente). Estas empresas aisladamen
te podran acceder a aguéllos, obteniendo la rentabilidad que se
origina en precios compensatorios si se organizan sociedades es
pecializadas gue "agrupando la oferta" Yy sin encarecerla con im

posiclones adicionales, les originan su acceso al mercado inter



nacional en forma conjunta y eficaz.

Para ello, se hace conveniente el desarrollo de compahias
especialistas en el intercambic internacional de bienes, con
redes de informacidn y oficinas instaladas en los puntos cla
ves del comercio internacional, que permitan dar "transparen
cia" a la oferta y demanda de productos a nivel internacio -
nal.

El adecuado funcionamiento de las companias de intercam -
bio permite la introcduccidn de economias de escala en indus-
trias normalmente limitadas por la escasa magnitud del merca-
do internc y, "sin necesidad de alcanzar un elevado grado de
concentracidn industrial" permiten, en cambio, concentrar la
oferta proveniente de varios productores a los niveles reque
ridos por la demanda internacional.

Existen antecedentes en el pais, en cuanto a la funcién e
condmica cumplida, en el campo de los productos agricolas don
de las companias exportadoras especializadas agrupan la ofer-
ta v permiten la tipificacién de calidades, la obtencidn de
mejores precios y la canalizacidn hacia los productores de re
cursos financieros evitindoles tramitaciones engorrosas.

Las Compafifas de intercambioc son tambidn, activos agentes
de modernizacidn industrial, ya gue, a efectos de adecuar la
produccién local a los requerimientos del mercado internacio-
nal, introducen la utilizacidén de nuevas tecnologias, modelos,
disenos, controles de calidad y elevados niveles de termina -
cidn. _

Por otro lado, al canalizar a la industria local los impor
tantes reguerimientos que caracterizan a la demanda interna -
cional, permiten estabilizar la produccidn con contratos delar
go plazo alentando el desarrollo de proyectos empresarios. De
la misma forma, la adecuada utilizacién de estos mecanismos es
susceptible de producir efectos anticiclicos en la economia in
terna, va gque permite mantener niveles de proéuccién#dependigg
tes de los cicleos de la demanda local.

La moderniacidn industrial, a la que estas compaﬁianbueden
coadyuvar, importa un aumento de productividad y de equipamien

o
o



to industrial para responder a una demanda regular, y de ni-
veles de calidad superioreé, asl como una utilizacidén m3s a-~
bierta del régimen de admisidn temporaria, hoy limitado, en
la practica, a la integracifén interempresaria.

Pinalmente, la operacidn de estas companias de intercambio,
favorece la integracidn de la industria con el sistema finan-
clero mediante la mayor canalizacién de recursos privados a la
prefinanciacién de la produdcidén. Tambi&n es previsible gque los
contratos de provisidn a varios afos est&n generalmente acompa
riados de financiacidén a largo plazo para laé'ih;ersiones que
sea menester.

Los aspeétés senalados, que constituyen aspectos ventajosos
de la apertura de la economia, no podrian en la prdctica reali
zarse sin la accidn de agentes especializados gquienes en defi-
nitiva, motorizan la accidn de la norma v permiten su plena u-
tilizacidn a los beneficiarios de la misma.

La Ley de companias de intercambic gue se propone procura la
vigencia de un cuerpo normativo para alentar la constitucidn y
desarrollo de estas entidades de exportacidn ¢ importacidny re
gular los efectos operativos de lags mismas. Esta normativa se
plasma en diversas disposiciones expresas que se consideran e-
senciales y gue se anuncian a continuacidn en el orden en que
aparecen en &l texto: '

1~ Se ha establecido como &mbito de aplicacidn de la Ley a
las companias de intercamblo gue se constituyan con el objeto
de analizar operaciones de exportacidn y gue fuesen debidamen-
te autorizadas por la Autoridad de Aplicacidn. También quedan
comprendidas las gue habiéndose constituido con antericridad a
la sancidn de la Ley cumplan con sus exigencias y obtengan au-
torizacidn de la Autoridad de Aplicacidn. Se ha preferidc no
realizar una definicifn de las compafias para evitar gue la rea
lidad del intercambio comercial pueda quedar cefiida por una de-
finicién tedrica del legislador. El primer articulo debe inter-

pretarse juntamente con el articulo 33 gue excluye; aungue no de



clara ilegal, la actividad de compafifas de intercambio no au-
torizadas por la Autoridad de Aplicacién.

2°- Se ha optado por un régimen de amplia libertad de ac -
cidn por parte de las compafifas de intercambio (con un régimen
estricto de fiscalizacidn y responsabilidades), mediante un &
gimen especifico y similar al que regula a las entidades finan
cieras. Para ello, la Secretaria de Comercio actuaré como Auto
ridad de Aplicacidén con amplias facultades que permitan cumplir
dichos objetivos, asi como flexibilizar la regulacidn legal vi-
gente a las cambiantes necesidades del comefcidéinternacional.

3°= Para la consideracién de la autorizacidn para funcionar
de una compania de intercambio, se han establecido exigencias
similares a las regueridas por la Ley de entidades financieras,
adecuadas a las condicicnes regueridas por la particular acti-
vidad de estas companfias.

Pe la misma forma, se han establecido eXligencias respecto a
la constitucidn societaria, de las condiciones personales para
desempenarse en las entidades reguladas por Ley, la apertura de
filiales, el cambio de control de las companias y la reveccacién
de la autorizacidn para funcionar.

4°~ E] articulo 2°del) proyecto restringe la utilizacidéndela
denominacidn "compafiia de intercambio" a las entidades autoriza
das de conformidad como esta Ley. Se considera que esta restric
cién es necesaria, de la misma forma que para las entidades fi-
nancieras, ya que solamente las entidades autorizadas gozan de
los beneficios conferidos por la Ley, que en muchos casos ope =
ran también a faver de los terceros contratantes.

59~ Con referencia a las operaciones gue podran realizar las
companiias de intercambio es el propésito de la Ley que, dentro
del marco genérico de las actividades licitas permitidas por el
Sistema normativo vigente y del cumplimiento con las finalida -
des de promocidn del comercio internacional que es el chijetivo
de esta Ley, pueden desarrollar todas las actividades que consi
deren necesarias para lograr el mismo.

6°- E1l articulo 18 de la ley propuesta fija el principio rec



tor que constituye la principal particularidad del régimen de
la ley. Este principio consiste en asimilar toda venta de bie
nes con destino al mercado externco realizada a compaﬁiaéde:@l
tercambio como una exportacidn cualquiera sea el momento pos—
terior en que se realice la efectiva salida del pais de la mer
caderia vendida. Puede citarse como antecedente de esta norma
el Decreto-Ley N°l.248 del 29 de noviembre de 1972 que regula
en el Brasil las denominadas "empresas de comercio exterior",
similar al presente. Las principales normas proporcionales pro
puestas en este ré&gimen, son una derivaciénfde:éste principio
general que permite la actuacidn en territorioc argentino v con
caracter previo a la exportacidn, de un intermediario adicio -
nal, como es ia compania de intercambio, sin que dicha etapa
previa a la exportacidn incida desfavorablemente en el trata -
miento fiscal © promocional de la misma.

Asimismo, el articulo 19 establece un procedimiento para am
pliar progresivamente la cartera de proveedores de las compa -
nias, evitando que las mismas se constituyan solamente para ac
tuar como comercializadores de un grupo industrial.

7°- A fin de fiscalizar adecuadamente y limitar el acceso al
especial régimen creado por la ley, el articulo 12 prevéelfun
cionamiento de un registro de companlas de intercambio enel &m
bito de la Secretaria de Comercio.

8°- E1l articulo 20 del proyecto permite a las companias de
intercambio acceder en forma directa a los beneficios de prefi
nanciacidn destinados a la promocifén de exportaciones no tradi
cionales. De acuerdce al régimen vigente, solamente pueden ser
beneficiarlos del mismo los exportadores, siempre gue el res -
pectivo préstamo se otorgue en forma mancomunada con el fabri-
cante y que la acreditacidén de los fondos se efectlie directa -
mente al productor. Al incluirse a las compafias de intercam -
bio como beneficiarlas directas del régimen prefinanciacidn de
exportaciones promocionales, se permitird una utilizacidn mas
agil de los recursos financieros, asi como la formacidn de "pa
quetes" de exportacidn con la intervencidn de diversos fabri -

cantes y productores bajo la coordinacidn de las companias de



intercambic autorizadas.

3°- El articulo 21 regula el ré&gimen de beneficios que he-
neficiarid a los fabricantes ¢ productores que realicen opera-
clones destinadas a la exportacidn a través Qde companias de in
tercambio autorizadas, de conformidad con el principio gene -~
ral del articulc 18 del provecto.

10°- El articulo 22 aplica, en cuanto al régimen fiscal, el
principio genérico del articulo 18 de este proyecto al consi-
derar gue las compra-ventas realizadas por companias de intey
cambio en el mercado interno con destino a la ékportacién 50n
consideradas,. a los efectos fiscales, como:operaciones de ex-—
portacidn exentas de impuestos.

De la misma forma, segiin el articulo 23, el vendedor podra
solicitar los beneficics al crédito del Impuesto al Valor A -
gregado en el momento de efectivizarse esa venta.

El articulo 24 introduce una desgravacidn al Impuestc a las
Ganancias dque durante un periodo inicial, incentivard la for -
macién de compainias de intercambio y la realizacidn de transac
ciones comerciales a través de las mismas.

11°~- Rl articulo 25 prevé un premio a exportaciones, gque cons
tituyan un incentivo para que las compahbias de intercambio in -
crementen el volumen de sus exportaciones cada ano.

12°- El1 articuleo 28 del proyecto prevé la aplicacifn a las com
panias de intercambio autorizadas, de las normas sobre ventas en
consignacidn establecidas por la legislacidn vigente.

13°- Los beneficios acordados por este proyvecto de ley a las
companias de intercambio, en particular el principio general del
articulo 18, exigen, como centrapartida, que las compafifas de in
tercambio estin sujetas a estrictas normas referidas a su docu -
mentacidédn contable la informacidén adicional de acuerdo a lo que
solicite la autoridad de aplicacidn. El control sobre las compa-=
nias de intercambio pueden alcanzar también a las personas fisi-
cas o juridicas gue havan realizado transacciones con las mis -

mas a fin de posibilitar el anadlisis de las operaciones sujetas

a verificacidn.

15°- El1 proyecto de ley establece un régimen de sanciones yre



curses simllar al vigente para las entidades financieras. Este

es un sistema gue permite, por un lado, mantener un severo y &

gil régimen de sanciones que impida la comisidn de abusos so -

bre la base de los beneficios otorgados por la ley vy

por otro

Y

lado, resguarda adecuadamente el derecho de defensa, mediante

la revisidn judicial de las sanciones que pudieran imponerse.

EL PROYECTO DE LEY

En uso de las atribuciones conferidas por el -articulo 5° del

Estatuto para el Proceso de Reorganizacidn

Nacional.

EL PRESIDENTE DE LA NACION ARGENTINA

SANCIONA Y PROMULGA CON T'UERZA
DE LEY

TITGLO T
AMBITO DE APLICACION

Articulo 1?- Quedan comprendidas en esta Ley y sus normas regla

mentarias las companlias de intercambio gue

se constituvan conel

objeto de realizar operaciones de exportacifn e importacién de

productos manufacturados y servicios que fuesen debidamente au-

torizados poxr la Autoridad de Aplicacidn.

Articulo 29 - La denominacidn "Compania de

Intercambio” sdlo po

dré ser empleada por las entidades autorizadas de conformidad

con la presente Ley

TITULO I1I
AUTORIDAD DE APLICACION

Articulo 3? - La Secretaria de Comercio tendri a su cargo la a-

plicacidédn de la presente Ley y queda facultada para dictar las

normas reglamentarias gque fueren menester para su cumplimiento y

ejercera la fiscalizacidn de las entidades

Articulo 4?2 - La intervencidn de cualquier
sea el &rgano de aplicacidn queda limitada

aspectos gue no tengan relacidn directa ni

en ella comprendidas.
otra autoridad que no
exclusivamente a 1o0s

indirecta con las dig

posiciones de la presente Ley, esto incluye especificamente las

Autoridades de control en razdn de la forma societaria.



TITUOLO ITI
AUTCRIZACION Y CONDICIONES
PARA FUNCIONAR

. Articulo 5? - Las Compafiias comprendidas en esta Ley no podrén

iniciar sus actividades como tales, sin previa autorizaciédn de

la Autoridad de Aplicacidn. La fusién de companias o transmi -

s16n de sus acciones requer%ré tambié&n su autorizacidn previa.

Articulo 62 - Al considerarse por la Autoridad de Aplicacidén la
autorizacidn para funcionar, sc¢ evaluari la®conveniencia gene -
ral ée la iniciativa, y los antecedentes y responsabilidad de

los solicitantes.

Articulo 7° - Las Compaffas de intercambio deberédn constitufr-

se bajo la forma de sociedades anbnimas y sus acciones con de-
rechc a voto ser@n nominativas. Decberin ser necesariamente em-
presas locales de capital nacional, de acuerdso a lo que estade

ce la Ley 21.382 articulo 2 inciso 4°.

Articulo 8? - La Companias de intercambio mantendrdn los capi-
tales minimos gue establezca la Autoridad de Aplicacidn, que no
podréd ser menor al eguivalente de 20 veces el minimo gue se es
tablece para la constitucidn de sociedades andnimas.

Articulo 9?2 - No podrén desempefiarse como promotores, fundado-

res, directores, administradqres, miembros de concsejos de vigi
lancia, sindices, liguidadores o gerentes de las companias com
prendidas en esta Ley, las personas inhabilitadas por la Ley de
entidades financieras.

Articulc 10.- Los directores de las entidades comprendidas en

esta Ley, los miembros del consejo de vigilancia o sindicos,dg_
ber&n informar dentro del plazo de 5 dfias de haber llegado a su
conocimiento sobre cualquier negociacidén de acciones y otras
circunstancias capaz de producir un cambio en la composicidn de
los titulares de las accicnes. Igual obligacidn recaerd sobre e
najenantes y adquirentes de acciones. La Autoridad de Aplicacidn
consideraré& la oportunidad y conveniencia de esas modificacio -
nes, encontré&ndose facultada para cancelar la autorizacidn de tun_

czonamiento como Compania de intercambio.



Articulo 11.- Las Compafifas de intercambio que establezcan filia-

les en el Territorio Naclonal o fuera de &1 deberdn comunicar d&i-
cha circunstancia a la Autoridad de Aplicacidén dentro de un plazo
no superior a tres (3) meses.

Articulo 12.- Créase un registro de Compafifas de intercambic en

el ambito de la Secretaria de Comercio.

Articulo 13.- Solamente podrin ser inscriptas en el referido re -

gistro, aquellas compaiffias de intercambio gue hubiesen dado cum -
plimiento a los requisitos establecidos en la presente Ley v las
disposiciones reglamentarias que en su consecuencia se dicten por
disposicibn expresa de la Autoridad de Aplicacidn, guién, asimis-
mo, podrd resolver la suspensién o eliminacidn definitiva del re—
gistro de 1as‘compaﬁias ingscriptas, notificando tal resolucidn a
las autoridades citadas en el articulo 4°.

Articulo l4.- Las Entidades deberdn destinar anualmente al Fondo

de Reserva Legal la proporcidn de sus utilidades que establezca
la Autoridad de Aplicacidén, la que no podrd ser inferior al 102
ni superior al 20% de aquellas. No podra distribuir ni remesar U
tilidades antes de la aprobacidn de los resultades del ejercicio
por la Asamblea regpectiva.

Articulo 15.- Sin perjuicico de ia legislacidn vigente la contabi

ilidad de las Compafifias de intercambio y la confeccién Y presenta
cién de sus balances, cuentas de ganancias y pérdida, demds docu
mentacidn referida a su estado econdmico-financicro e informacio
nes gue solicite la Autoridad de Aplicacidn, se ajustard a las nox
mas qque la misma dicte al respecto.

Articulo 16.~ Las Companias de intercambio deberin dar acceso a

su coentabilidad, libros,correspondencia, documentacidn, papeles,
a los funcionarios gue la Autoridad de Aplicaci6én designe para la

fiscalizacidn u obtencidn de informaciones.

TITULG IV
OPERACIONES

Articulo 17.- Las Compafilas de intercambic podrin realizar todas

aguellas operaciones destinadas a la compra y venta de bienes ma



nufacturados con destinc a la exportacidn e importacidn, actuan-
do en nombre propioc o de terceros, como mandatarias o accionis -
tas.

Articulo 18.- A los efectos de esta Ley, las ventas de bienes ma

nufacturados realizados a Companias de intercambio, son conside-
radas como una exportacidn, cualguiera sea el momento posterior
en que efectivamente se realice la exportacidn de ios bienes.

Articulo 19.~ A partir del segundo ano de su funcionamiento las

Compafiias de Intercambio deberé@n reducir progresivamente el vo-~
lumen de operaciones de exportacidn realizadas con un mismo pro

veedor de acuerdo a los porcentajes sigulentes:

2° ano - 20% del valor de las exportaciones anuales.
4° afo - 10% del valor de las exportaciones anuales.
6° afioc - ' 5% del valor de las exportaciones anuales.

Las operaciones realizadas estaran sujetas al ré-

gimen del articulo 31.

TITULO V
MEDIDAS DE CARACTER PROMOCIONAL

Articulo 20.~ Las Companias de intercambio pueden acceder en for

ma directa a todos los beneficios financieros destinados a la pro

mocidn de exportaciones.

Articulo 21.- La entrega de bienes manufacturados realizada a la

Compania de Intercambio con destino a la expoertacién autorizaréa

a la liquidacidn de los beneficios establecidos por la legisla -
cién vigente de acuerdo a la reglamentacidn que establezca la Au
toridad de Aplicacién. La reglamentacidn estébleceré el plazo den
tro del cual la Compania de intercambio deberd efectivizar la ex-
portacién de dichos bienes. ‘

Articule 22.- Las compra-ventas de bienes manufacturados y todos

los instrumentos atinentes a las mencionadas operacicones, con sus
clientes del extericr y sus proveedores nacionales realizadas por
Companias de intercambio en el mercado interno, con destino a la
exportacidn, son ceonsideradas, a los efectos fiscales, come opera

ciones de exportacidn y por tanto exentas de impuestos indirectos



nacionales (incluido el de sellos) y de los locales gue los go-

biernos provinciales dispongan seglin lo contemplado por el articu
lo 29.

Articulo 23.- A partir de la fecha de la venta de los bienes a la

Compania de intercambio, el vendedor podra solicitar los reinte -
gros al crédito del impuesto al valor agregado con prescindencia

de la fecha efectiva de salida del pais de la mercaderfa exporta-
da. . .

Articulo 24.- De las ganancias realizadas por las Compafifas de in
tercambio, podrén deducirse a los efectos fiédaibs las utilidades
generadas por las operaciones descriptas en el articulo 22 en las
siguientes proporciones.

Desde el 1° de enero de 1982 hasta el 31 de diciembre de 1984:
100%.

Desde el 12 de enero de 1985 hasta el 31 de diciembre de 1987:
70%.

Desde el L7 de enero de 1988 hasta el 31 de diciembre de 1992:
50%.

Articulo 25.-'Las Companias de intercambic gue incrementen el vo-

lumen de su exportacidn por lo menos en un 30% en valores constan
tes sobre el afho calendario precedente, tendrdn derecho a un bene
ficio fiscal especial del 10% calculade sobre el aumento registra
do en los valores FOB de sus exportaciones. Este beneficio sera
calculado por la Autoridad de Aplicacidn en la forma y condicio -
nes gue establezca la reglamentacidn.

Articulo 26.- La inversibdn en organizacidn, o participacidén en sa

lones o ferias internacionales especializadas, no subsidiadas por
el Estado, que impliguen aperturas de nuevos mercados o reconguis
tas de mercados perdidos para los productos manufacturados argen-
tinos,gozardn a los efectos impositivos de tratamiento de exen -
cién.

Articulo 27.- Las sociedades incorporadas en el presente régimen

podran convenir libremente el transporte del 50% de sus embarques
compensandolos globalmente durante el afio calendario exclusivamen
te,



“Articulo 28.- Serdn aplicables a las Compafifas de intercambio

registradas, las normas sobre ventas en consignacifn estable-
cidas por la legislacién vigente. La reglamentacidn establece
ré& un sistema de financiacidén para envios en consignacién efes
tuades por estas Companias, fijandose un plazo miximo de con -
signacidn de 12 meses y admitiéndose el reingreso de las merca
derias que no pudiesen ser vendidas mediando causas justifica-
das. En tal caso los beneficios recibidos deberén ser reinte -
grados por parte de la Compania de intercambio-dentro de los
plazos que establezca la reglamentacidn.

Articulo 29.- Las provincias podrén adherir el régimen de la

presente ley a efecto de los impuestos locales citados en la

misma y para la concesién de beneficios adicionales.

TITULO VI
SANCIONES Y RECURSOS

Articulo 30.- La Compania de intercambio que no cumpla con las

disposiciones de esta Ley © con las respectivas normas dictadas
por la Autoridad de Aplicacidn, deberd dar ante dicha Autoridad
las explicaciones pertinentes, dentro de los plazos que ella es
tablezca.

La falta de presentacién de explicaciones, su rechazo o el in
cumplimiento de las normas fijadas en esta Ley, facultard a la
Autoridad de Aplicacidn para resolver, sin otro tramite, la revo
cacidén de la autorizacidn para funcionar como Compafifa de inter-
cambio, sin perjuicio de aplicar las sanciones adicionales que
pudiesen corresponder.

Articulo 31.- Quedaran sujetas a sancidn por la Autoridad de A-

plicacidn:
Las infraccicnes a la presente Ley a sus normas reglamenta -

rias y resolucicnes gque dicta dicha Autoridad en ejercicio de
sus facultades.

Las sanciones serdn aplicadas por resclucifn de la Secreta -
ria de Comercio a las pefsonas o entidades o ambas a la vez, que

sean responsables de las infracciones enunciadas precedentemen -



te, previo sumario que se instituird con audiencia de los impu-
tados con sujecidn & las normas de la Ley de procedimientos ad

ministrativos, y podré&n consistir, en forma aislada o acumula-

tiva en:
1° -~ Llamado de atencién.
2° - Apercibimiento.

3° - Multas de hasta el equivalente al 50% del capital so -~
cial de ia sancionada. Ellas podrén aplicarse solidariamente
a las personas o entidades responsables de las infracciones.

4° - Inhabilitacidn temporaria o permanente para actuar co
mo importador v exportador.

5° - Inhabilitacidn temporaria o permanente para desempenar
se como promotores, fundadores, directores, administradores,
miempbros de los consejos de vigilancia, sindicos, liquidadores
© gerentes de las entidades comprendidas en esta Ley.

6° - Revocacidn de la autorizacién para funcicnar,

Si del sumario se desprendiere la conisién de delitos, 1la Au
toeridad de Aplicacidn promoverd las sanciones penales gue co -
rrespondieran, en cuyo caso podrd asumir la calidad de parte gque
rellante en forma promiscua con el Ministerio Fiscal.

Articulo 32.- Las sanciones establecidas en los incisos 1° v o2°

del articulo anterior sdlo serdn recurribies conforme al régimen
de procedimientos administrativos agu&llas a que se refiere a los
incisos 3°, 4°, 5° v 6° de ese‘mismo articulo serdn apelables, al
sb6lo efecto develutivo, por ante la Cémara Nacional de Apelacio -
nes en lo Federal y Contencioso Administrativo de la Capital TFede
ral. Para el cobro de las muitas aplicadas en virtud del inciso
3° la Autoridad de Aplicacibn sequirid el procedimiento de ejecu -
cibén fiscal previsto en el C6digo Procesal Civil y Comercial de la
Nacidn. Constituir& titulo suficiente la copia simple de la reso -
lucidn gue aplicd la multa, suscripto por la Autoridad de Aplica -
cidn sin que puedan cponerse otras excepciones que la de prescrip-
cidn, espera v pago documentado.

La prescripcidn de la accidn que nace en las infracciones a que
se refiere este articulo se operar& a los 10 (diez) afos de la co-

misidn del hecho que la confiqure.



Ese plazo se interrumpe por la comisidn de otra infraccidn N
por los actes o diligencia de procedimientos inherentes a la

sustantacién del sumario.

TITULO VII
DISPOSICIONES DE CARACTER GENERATL

Articulo 33 -~ Las entidades gue realicen operaciones de ex-

portacidn e importacidn en ld forma de Companias de intercambio
pero careciendo de la correspondiente autorizacidn, no serédn a-
creedoras a los beneficios que establece ia‘presénte Ley vy esta
ran sujetas a la legislacidn general vigente para dicho tipo de

operaciones.

Articulo 34.- De forma



ANEXO ESTADISTICO




Principales paises exportadores y principales destinos

(Fuente: Elaboracidn propia en base al

Paises exportadores de:

Maquinarias Cosechadoras y Trilladoras. Anos 1975 v 1979. (Nuevos

mercados; en miles de dblares)

1975 1979
CANADA |

AFRICA 2.760 1.047
Unidén Aduanera Sudafricana . 2.662 957
Ghana 98 -

' Resto - 90

USA ©230.192 333.159
AMERICA LATINA 11.792 2.285
Chile . 2.255 -
México 8.533 1.088
Resto 1.004 1.197

ASIA 388 395
Israel 275 60
Japbn _ 113 365

CEE 5.266 17.739
EUR ORIENTAL 1.736 142
Bulgaria 1.546 -
Hungria 130 92
Resto : - 50

Resto 5.007 3.962

Total 257.141 358.729



USA
Africa 11.
Unibn Aduanera Sudafricana 8.
sudin ' 1.
Resto | 1.
AMERICA LATINA 59.
" Argentina : . 1.
Brasil ’ ' 4.
Chile 1.
Colombia ' 2.
Ecuador . 1,
México 32,
Vernezuela 7.
_ ‘Resto : 8.
ASIA ' 15.
Israel 3.
Japdn 4.
Iran 4.
Arabia Saudita
Resto ‘ 2.
CEE 77.
EUR ORIENTAL . 1.
Hungria
URSS
Resto
Resto 223,

Total (Canada 197.702) (285.829) 390.

621
204
542
875
557
453
769
167
111
707
572
397
381
608
751
621
119
963
154
531
940
885
775
280
930

187

1979

17.614
3.732
878
13.004
92.982
6.139
878
1,948
2.697
1.517
60.337
6.624
12.842
28,946
5.882
16.567
274

501
5.722
150.514
2.162
627

758

776
353.035
645.253



1975

BELGICA
AFRICA - _ 8.
Unién Aduanera Sudafricana 6.
Ivory
Nigeria
Resto
USA 22,
AMERICA LATINA o 29.
Argentina
Brasil 24,
Venezuela 1.
‘Costa Rica 1.
Resto : 2
ASIA 5.
Israel
Japdn 2.
Iran
Turguia
Resto ‘
CEE 85.
EUR ORIENTAL 2.
Yugoeslavia
Checoeslovaguia
Hungria
Polonia
Resto 27.
Total 181.

778
494
743
807
734
987
801

50
246
870
131

.504

173
606
503
858
899
307
156
0le
433
104
530
949
593
504

1979

4.976
3.168
126
l1.682
l1.671
4.297
1.962
2.132
96

207
4.849
614
3.189
113

50

803
188.534
1.218
798

78

342
23.916
229.561



FRANCIA
AFRICA

Unidén Aduanera Sudafricana

Algeria
Libia
Tlinez
Liberia
Resto
UsA
AMERICA LATINA
Brasil
Chile
Uruguay
Venezuela
Resto
ASTA
Japdn
Irac
Resto
CEE
EUR ORIENTAL
Yugoeslavia
Hungria
Polonia
URSS
Resto
Resto
Total

1975

22.250
4.420
6.066
5.311
1.580
1.818
3.055
1.517
1.069

320
127
115
155
352
5.277
2.746
1.428
1.103

73.254

22.889
4.868
7.706
8.703
1.285

327

46.633

172 .889

1879

12.981
1.116
848
3.615
1.683
5.7189
7.690
1.594
56

292
226
116
904
11.149
7.854
29
3.196
131.327
16 .482
4.721
6.357
2.012
164
3.228
46.425
227.648



ALEMANIA FEDERAL

AFRICA

Unién Aduanera Sudafricana

Algeria
Libia

Marruecos

sudan

Resto

EE UU
AMERICA LATINA

Argentina
Brasil

"Colombia

Ecuador
Venezuela
Costa Rica
Cuba

Resto

ASIA

CEE
EUR

Japdn
Irén
Irac
Siria
Turgquia

Resto

ORIENTAL
Yugoeslavia
Bulgaria
Hungria
Polonia

Resto

Resto
Total

1975

41.561
15.634
14.657
2.136
1.371
4.373
3.390
10.180
26.360
3.012
7.591
©3.802
3.297
2.161
1.246
1.391
3.860
26.037
3.268
5.684
4.868
1.792
8 .780
1.645
163.234
19.987
6.389
1.188
4.001
7.800
609
116.530
403.889

30.594
5.233
5.833
3.121
6.358
4,505
5.544
18.569
19.572
1.844
68
1.631
1.657
2.894
609
8.703
37.429
10.241
516
17.886
156
1.631
6.999
301.345
29 .916
6.703
244
19.617
2.551
801
152.784
590,209



REINO UNIDO
AFRICA

Unidn Aduanera Sudafricana
Libia
Marruecos
Kenya
Nigeria
Resto
Usa
AMERICA LATINA
Argentina
Brasil
Colombia
Costa Rica
Barbados
Guayana
_ . Resto
ASIA
Israel
Japdn
Iran
Resto
CEE
EUR ORIENTAL
Yugoeslavia
Bulgaria
Checoeslovaquia
Hungria
Polonia
Resto
Resto
Total

13.987
6.179
1.509
1.161

886
786
3.466
5.190
5.677
139
788
581
513
430
861
2.365
9.089
823
4.369
1.388
2.509

58.693

2.589
314

242

70

451
1.512
25.792
121.017

1979

12.517
2.192
1.825
1.547

699
603
5.651
5.974
5.797
791
183

* 459
110
239
869
3.146
10.495
210
6.269
216
3.800

126.678

3.330
916

112

217
1.559
526
20.589
185.380



Principales paises exportadores Yy principales destinos

Fuente: Elaboracién propia en base

Paises exportadores de:

M&quinas/Herramientas p/metales. Ahos 1975 y 1979. (Nuevos

mercados; en miles de délares)

1975 1979
usa .

AFRICA 12.162 10.233
Unidén Aduanera Sudafricana 9.064 5.773
Nigeria 1.006 248
Resto 2.092 4.212
AMERICA LATINA 124.981 . 167.856
Argentina 3.993 8.522
Brasil 55.508 24,224
México 40.339 70.055
Venezuela 12,373 46.414
Resto 12.768 18.641
ASIA 89.634 152.819
Israel 5.769 10.935
Japdn 38.563 49.263
Iran 6.347 1.900
Corea 5.092 34.182
Filipinas 6.395 2.750
China 4.676 9.259
Resto 22.792 44.530
CEE 93.611 172.405
EUR ORIENTAL 102.683 23.374
Polonia 7.870 3.167
URSS 90.929 7.270
Resto 3.884 12.937
Resto 146,592 145.029
Total 569.663 671.716



JAPON
AFRICA
Unién Aduanera Sudafricana
Algeria
Resto
USA
AMERICA LATINA
Argentina
Brasil
México
Resto
ASTA
Indonesia
Corea
Singapur
Tailandia
China
Corea Dem
Resto
CEE
EUR ORIENTAL
Bulgaria
URSS
Resto
Resto
Total

1975

13.568
4.471
7.797
1.300

54.158

34.486
2.807

25.777
1.859
4.043

114.662
4.02%

39.763
7.917
4.629

20.962

4.669

36.722
24.668
38.667

5.405
28 .872

4.290
28.609
308.818

1979

26.466
17.372
709
8.385
365.041
37.612
1.930
22.177
6.864
6.641
459.088
9.413
211.895
25.183
15.937
30.265
10.493
155 .902
165.053
119.503
199
46.622
72.682
56.366

1.129.129



FRANCIA
AFRICA
Unidén Aduanera Sudafricama
Algeria
Marruecos
T{nez
Ivory
Resto
USA
AMERICA LATINA
Argentina
Brasil
México
Venezuela
Resto
ASIA
Israel
Irac
Corea
Corea Dem
Resto
CEE
EUR ORIENTAL
Yugoeslavia
Polonia
URSS
Resto
Resto
Total

40.390
5.064
16.309
5.485
2.512
2.810
8.210
14.863
14.473
1.183
5.768
2.917
2.521
2.084
40.562
3.897
3.015
12.063
6.239
15.348
84.853
90.350

8.330

19.460
52.724
9.836
34.708
320.199

1979

46.967
1.834
13.662
4.110
3.289
3.196
20.876
25.681
13.112
6.647
2.320
1.508
410
2.226
48.352
5.194
1.188
12.780
349
28.841
154 .586
155.876
13.979
8.261
57.828
75.808
14.359
458.933



ALEMANIA FEDERAL
AFRICA

Unidn Aduanera Sudafricana

Algeria
Egipto

Resto

usa
AMERICA LATINA
Argentina
Brasil‘
México
Perf
Resto
ASIA
Japdn
Iran
Turqguia
India
China
Resto
CEE
EUR ORIENTAL
Yugoeslavia
Polonia
URSS
Resto
Resto
Total

1975

77.803
27.357
24.624
13.219

12.903
94.637
143,202
6.615
93.783
16.189
12.577
14.038

. 222.408

37.520
31.448
29.233
24.402
23.627
76.178
499.831
408.113
52.863
42.012
223,979
89.259
301.804

1.747.798

78.692
30.881
18.614
14.210

14.987
191.114

159.764"

23.980
94.724
20.152
407
20.501
335.178
65.254
24.088
12.711
25.651
34.446
173.028
768.845
632.733
97.857
56,308
315.325

. 163.243

274.697

2.441.023



ITALIA
Africa
Unién Aduanera Sudafricam
Algeria
Libia
Resto
USA
AMERICA LATINA
Argentina
Brasil
México
Venezuela
Resto
ASIA
Israel
‘Ir&n
Libano
Turguia
China
Resto
CEE
EUR ORIENTAL
Yugoeslavia
Poleonia
Rumania
URSS
Resto
Resto
Total

1975

22.938
8.757
4.264
2.869
7.048

16.953

92.505
7.213
54.729
5.536
17.017
8.010
35,999
4.307
5.551
2.118
7.531
4.325
12.167
113.841
87.353
9.496
20.824
6.810
43.604
6.619
61.399
430.988

1979
44 .596
18.247

4.192
4.419
17.738
41.171
59.576
g.528
14.669
8.207
20.607
6.565
68.726
6.661
2.304
3.764
6.096 .
4.485
45,416

195.681

179.547
23.933
15.808
52.268

- 78.263

9.275
100.868
690.165



1975 1979

REINO UNIDO

AFRICA : 40,133 34.473
Unidn Aduanera Sudafricana 29.995 19.711
Nigeria 3.366 2.318

Resto 6.772 12.444

USA 39,342 95.867
AMERICA LATINA 27.854 21.077
Argentina 2.184 2.598
Brasil 15.589 7.062
México 4.325 3.870
Venezuela 1.886 3.077

| Resto 3.870 4.470
ASIA 56.639 77.736
Israel 3.957 2.966
Ir&n 5.446 2.534
Turquia 4,573 3.828
India 5.872 8.971
Corea 9,214 13.801
Singapur 3.621 8.492
Resto 23.956 37.144

CEE : 129.964 110.545
EUR ORIENTAL 44,724 64.406
Polonia 23.614 33.509
Rumania - : 5.558 5.634
"URSS | 12.864 17.883
Resto 2.688 7.380

Resto 23.185 69.872

Total 361.841 473.976



SUIZA
AFRICA

Unién Aduanera Sudafricana

Algeria
Egipto
Resto
USA
AMERICA LATINA
Argentina
Brasil
Perl
Resto
"ASTIA
- Israel
Japbn
Turguia
India
China
Corea Dem
Resto
CEE
EUR ORIENTAL
Polonia
Rumania
URSS
Resto
Resto
Total

1975

10.434
4.819
2.517
2.176

922

29.429.

16.475
1.328

10.787
2.431
1.929

49,224
3.420
7.619
3.338
6.904

13.749
4.475
9.71%

152.561
134.914

27.190

14.149

65.645

27.930

46.637

439.674



Principales paises exportadores y principales destinos

Fuente: Elaboracién propia en base

Paises exportadores de:

calzado con suela de cuero natural, artificial o regenerado; calzado

con suela de caucho o de materia pléstica artificial. Anos 1975 ¥

1978. (Nuevos mercados; en miles de dblares).

JAPON 1975 1978
AFRICA . 925 425
‘Unidn Aduanera Sudafricana 765 318
Libia 107 -
Tanzania * 53 -
_ _ Resto - 107
ASIA 3.191 4.530
Bahrein - 57 -
Arabia Saudita 98 260
Hong-Kong 594 1.555
Indonesia : 315 ‘ 214
Singapux 837 1.763
Tailandia ' 150 255
Corea N : 1.140 -
o Resto -
USA ' | 8.206 26.364
CEE 4.539 3.996
URSS ' 3.420 2.274
BRASIL - 113
Resto 3.634 3.851

Total 23.915 41.553



1975 1978

FRANCIA

AFRICA ' 23.437 29,282
Algeria _ 1.326 1.535
CamerQm . _ 3.406 2.312
Gabdn : 1.421 ~2.208

Zaire 1.000 822
Ivory 3.060 2.779
‘Nigeria 3.925 429
Reunidn (Isla de 1la) 2.479 " 3.816
Libia - 7.576
Resto 6.820 7.805
ASIA 4.960 27.655
Japbn 1.079 2.433
Bahrein 509 . 383

- Kuwrocit 515 2.294
Arabia Saudita 552 2.650

Hong Kong 1.026 : 2.904

Resto 1.279 16.991

USA 40,403 54,247
AMERICA LATINA : 5.116 ©10.433
Venezuela 555 515
Guadalupe - 1.68%1 3.757
Martinica ‘ 1.573 3.951
| Resto 1.297 2.210

CEE 146.962 209.576
EUR. ORIENTAL 7.571 574
Yugoeslavia 265 -
Checoeslovaquia ' 205 -
Alemania Democritica 973 404

URSS 6.128 170

Resto +37.887 17.8¢94

Total 266.336 349.661



ALEMANTA FEDERAL
AFRICA

Unidn Aduanera‘Sudafricana
Nigeria
Libia
Resto
USA
AMERICA LATINA
Chile

Venezuela
Jamaica
Resto
ASIA
Japdén
Kuwait
Hong Kong
Malasia
Singapur
Resto
CEE
EUR. ORIENTAL
Yugoeslavia
Checoeslovaguia
Polonia
URSS
Resto
Resto
Total

1975

1.951
599
736
251
365

17.437
535
115
165
139
116

5,231
1.372
518
794
418
1.271
858
69.248
1.694
165
94
521
914

40.968

137.064

3.493
743
823
911

1.016

17.177

2.091
214
560
183

1.134

12.477

1.478

1.448

1.921

1.355

2.030

4.245

129.368

4.797
159
196
179

1.540

2.723

86.122
255.525



ITALIA
AFRICA : 16.659 32.145
Unidén Aduanera Sudafricana 3.007 2.460
Libia 10.225 17.208
Zaire 707 806
Ivory 573 2.861
Nigeria 871 2.224
Resto 1.276 6.586
EE UU 265.010 446,381
AMERICA LATINA 1.961 5.381
Brasil 126 97
México 178 151
Venezuela 350 1.167
Rep. Dominicana 113 111
Guadalupe 132 488
Martinica 110 607
" Antillas Holandesas 202 668
Resto : 750 2.092
ASIA : 17.854 44,716
Israel 1.296 3.576
Japdn . 10.946 13.648
Kuwait 907 3.933
Libano . 1.048 7.426
Hong Kong . 1.568 5.946
Resto 2.089 10.187
CEE ' 756.719 1.417.306
ALEM ORIENTAL ' 11.564 6.904
Yugoeslavia 1.941 706
Checoeslovaquia 2,359 2.822
URSS 6.577 2.651
Resto 687 725
Resto 168,045 304.838

Total 1.237.812 2.252.290



REINO UNIDO

AFRICA 5.
Unidén Aduanera Sudafricana : 1.
Kenya
Nigeria - : 2.
Zambia

e ‘ Resto
" USA 7.
AMERICA LATINA - 3.
Barbados
Trinidad Tobago 1.
Guayana '
Bermudas
Resto
"ASIA 14.
Japén
Bahrein
Kuwait
Arabia Saudita
Emiratos Arabes Unidos
Hong Kong
Singapur ‘
Resto ' 1.
CEE 30.
EUR ORIENTAL 7.
Checoeslovaquia
Hungria
URSS . 7.
Resto
Resto 24,
Total 94,

974
612
603
256
717
786
574
977
656
362
769
395
795
392
394
464
364
369
927
979
660
235
767
420
131

91
198
859
963

16.352
452
1.912
10.936
340
2.712
14.386
3.977
488
1.577
686
364
862
13.845
634
1.399
1.239
1.864
2.467
2.148
1.240
2.854
71.643
4,252
244
195
3.721
92
35.129
159.584



AUSTRIA
AFRICA
Unién Aduanera Sudafricana
Libia
Kenya
USA
ASIA
Japbn
Irac
Emiratos Arabes Unidos
Mdngolia
Resto
CEE ,
EUR ORIENTAL
Alemania Democr&tica
Hungria
URSS
Resto
Resto
Total

1975

295
124
118

53.

7.236
560

156

99

87

114

104
43,215
17.258
2.614
119
14.525
39.348
107:912

-

15.126
692

59

135

146

352
103.222
19.229
1.729
53°
16.703
744

44 .115
182.384



SUTZA
AFRICA

Unidén Aduanera Sudafricana

Nigeria
USA
AMERICA LATINA
México
Venezuela

Antillas Holandesas

Resto
ASIA
Japdn
Hong Kong
Singapur
Resto
CEE
Resto
Total

313
216

97
5.947
393
65

127
201
3.593
864
1.366
970
393
25.113
9.175
44,141

82

82
l12.616
446 -

264
264
7.908
1.694
3.290
1.931
993
51.868
12.581
85.501



ESPARA
AFRICA
Libia
Zaire
Nigeria
Resto
USA
AMERICA LATINA
Bermudas
México
Honduras
Antillas Holandesas

Trinidad Tobago

Resto
ASIA
Kuwait
Resto
CEEE
EUR ORIENTAL
Yugoeslavia
Checoeslovaguia

Alemania Democrétich
URSS
Resto
Resto-
Total

12,452
4.456
1.606
3.723
2.667

24.759
2.608
274
204
212
1.079
368
471
2,059
- 1.282
777

124.082

1.789
93

180
691
825
33.640
385.781

22.282
5.211
566
6.166
10.339
244.950
2.877
115

371

324

825

159
1.083
5.663
2.177
3.486
207.509
1.605

-

1.252
353
31.932
516.818



ANEXO

Resultado de las encuestas
Sector maguinaria agricola
Cuadro 1

Origen de los disefos y modelos de productos

- una respuesta a las caracteristicas ' 26,9
"~ del cultivo en el gue serd utiliza-

da la maguinaria

- una adaptacidn a las caracteristicas

del suelo y/o topograffia del terreno -

22,3
en el gue serd utilizada la maguina-
ria
- una‘ dimensidn en funcidn de la exten
sibn de la superficie promedio en que 22,3
se realizarén los trabajos'
-~ un disefo simple para facilitar un
28,5

mane’jo con poco entrenamiento
Q

100



Cuadro 2

Tipo de cambio a realizar en la produccién

para adaptarse a los requerimientos de mer-

cados extranjeros

- una mejor seleccién de materiales

% ponderado

12,6
- una modificacidn en las maquinarias
de produccidn 25,4
- un cambio en los procesos 9,9
- una inversién adicional en utilaje
(matrices, herramientas, etc.-) 21,9
- una inversidn substancial en inge-
nieria deé proyecto o en adquisicidn
de licencias 30,2
100,0
Cuadro 3
Control de calidad accesibles a terceros
Criterid Standard No
~ Propio Posee
- 3obre seleccién de materia =
les 27,3 45, 27,3
~- sobre procesos 63,606 18,2 18,2
- sobre producto final 63,6 18,2 18,2
" Cuadro 4

Criterios de posible complementariedad

- por partes y piezas
- por inclusidn de otras lineas o prodcutos

- incremento de la oferta por suma depro -
ductos

.

$ ponderado

15,4
77,0
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2. LINEAS DE PRODUCTOS: ( Descripcibn de los principales productos es
pecificando caracterisvicus bisicus de los modelos y aclarando ,
cusndo correspondiers, bajo que licencia se producen)

L e O I L I I O I I I R I I I R B I R T T T T S S T I I

3. 10S DISENOS O MODELOS QUE FPRODUCE LA FIRMA TIENEN SU ORIGEN EN:
"~ ( Numsrar de 'l a 5, segln orden de importancia )
- Una respuesca a lasS caracterisvicas del
culoivo en el que serd uuvilizada la ma-
quinaria
- Una adaptucibn a las carecterisuicas ael
suelo y/o vopografia del ierreno en el

que serd ucilizszda la maquinaria ceasen

- Un dimensionamienvo en funcibn de la ex-
tensibn de la superficie promedio en que
se realizuarin los ctrabajos y/o a la in -

- tensidad de la rproduccibdn o .rabajos a

realizar en un menor tiempo

= Un disefio simple para facilitar uo mane-
Jo con poco entrenzmiento y un manteni -
mieﬂCO SBﬂCillO iD—SiUll LI I N

- Otros fauctores( especificar)...ceeeeeena,

L I R I I R R R I I R e A T N )
L I R R N A L I R N N R R R e

L e R L R R R R I I I I T T R T T



POSIBIES PRODUCTOS QUk COMPLEMENTARIAN UNA OFZRTA PARA LA EXPOR-
TACION ( Enumare'en 4.1 , 4.2 y 4.5 que productos fabricaaos por
otrus empresuss del ramo Ud. considera come interessnies para © -
frecer en conjunioc alté un coaprado extranjero)
4,1 Purtes, piezaS y repUESLOSI.c. -cecresscesrrcasccnctsssorane
4.2 Ocias 1ineas de productos y/o modelos:...... cesessranacneens
4.3 Incremento e ofertu de lu empress com productos ge la compe
tencia: (pura alcunzar un vollmen minimo exporcable)...... ..
‘GASTOS E INVERSIONES HAEITUAIES EN EL RAMO DE FRE Y POST-VENTA
PARA LOS PRODUCTOS DE SU BMPRESA ( Marque con X 1o que corres -
ponaa) :
5.1. - Catélogos descripsives de producios.

LI I R

Manuuales de operucibn

.« r e s b

Manuales de ggller

o« s 8 o s @

“Remisibn de implementosS para exposi
cibn

Asiscencia técnics pars el funciona

mienno PR B I B B
“Parque Ge repuescos cecenn
Service

Pro mocidbn y/o publicidud especiali
zada '

Desarrollo ce diselios Ge embalajes
especiales

Consracacidn ue represencuanios.

OBI.‘OS (BSPBCifiCﬁI)---------.--ou.

- B PR TSRS TSRS ESS LYY S



/

5.2. De los gastos e inversiones murcados en 61 punto anterior,
enumere, por orden de imporuancia, aquellos que Ud. comsi-
dera fuctible y convenisnue compsrtir con otras empresas

* & 2 & 3 8 B B e ¥ s E a0 P I I $ % & 2 & & & & a8 g 4 s s s 9+ a8 4 e DO
¢ & 2 % P Bk e s B e s b
----------- L I O AR LR B I Y B

------- LI I I T TN I I I I I B B B K B A A

_g; EN EL CASO DE ADAPP CION A MODELOS DE PRODUCTOS POR REQUERIMIEN
T0S DE LOS MERCADOS EXTRANJEROS, EL MAY(RESFUERZO SE DEBE REALI
.ZAR EN: ( Bnumerar de 1 a 5 segin orden de imporcancia )

— Una mejor seleccibo de los materiales

Una modificacibén en las maquinarias de
produccibn

.—.Un cambio en los procesos

--Una inversibn adicional en utilaje (ma
-trices, herramientas, etc)

LI I

-~ Una inversidn sustancial en ingenisria
de proyecto o en adquisicidn de licen-
cias

- .0tros ( espscificarl JYeeesoees. Cecetaens

‘S @ & & % ¢ 6.8 pE Fax #FPE SN e a0 s l..l“.‘.!....

BN BN B R I R A * @+ A B WA RS EaE AT s R

7. NIVEIES DE COMPRA EXTRANJERA, EXPRESADO EN UNIDADES Y EN DOLARES,
QUE LA EMPRESA CONSIDERA DE INTERES ATENDER EN IAS SIGUIENTES CIR
~CUNSTANCIAS: ./- E ' | o

-

Unidades Dolares

7.1 Manejando la oferta en funcidn de los
stocks de vents habiituales en la em -
presa sin aslterar suscancialmente la
programacibn de produccibdn

LI I I B ] BT B I Y )



Uniqudes Dbélares

7.2 Adapuundo la programacibdn de produc-

cibn a pedidos del extranjero ae com

pras precontratadas, sin alterar

1a

cepacidad productiva (tanto en maqui

paria como en superficie)

* &+ s e b aS LI R B N AL B B BB

7.3 Requiriendo un incremenvo de la capa

cidad productiva

* & & a8 & 5 8 L B O L B I B RS

DISPONE 14 EMFRESA DE SISTEMAS DE CONTROL DE CALIDAD ACCESIEIES A
TERCEROS EN SU VERIFICACION ? (Muarcar con X lo que corresponda)

8.1 Sobre seleccibn de materiales

8.2 Sobre parcves criticas de los

precesos

8.5 Sobre producto terminado

De mcuerdo
a critcerio No

De acuepdo
a standards

internacion. rropio- - posses
LR B BE B BN B IR # &« & % &9 & u 8 a s+ a8 s s

IA EXPORTACION HABITUAL ACTUARA SOBRE L4 ORGANIZACION DE LA EMFRESA

GENERANDO CAMBIOS:

9.1 En lo administrativo contable ( si los hubiers, especificar

Cuales )0..-........0." -----

LEE B RN BE B BN I I I B I Y B L B A B A B R B FCIE I

* 4 ® % &4 & 8 8 8 4 ¥ 4 s A s s s> 4 8 a2 o e "=

LRI I B BN B B B T B AN I T I I B I I TN R T R I W )

* 5 0¢85 assusm A A N L I B N T I I S

9.2 Bn lo comercial {( si los hubiere, especificar cuales )..csecees

® 0 8 5SS 0 W 4SS A eSS e Esaw et s e s

L L I I R I B B B IR I I Y R B NI I T I B Y I R B

------ L B B IR AN 2 I B B O B I R Y N B R B B I A

9.3 En lo productivo ( si los hubiere, especificar cuales ).......

L IO T D I N BB I I R R I I I IR I R T I R

L B I I R A N B L B R I B I (AR I AN A I B B )



0. QuUb FACIORES LIMITALI=S A LA sXPORTACION oNCUENTRA EN SU EMPRESAY
( Describirlos y enumerarlos por oxrden ae imporiuncia )

[P A I I O N L B I R B S I R Y B I R I A A L R R R Y I I L I I L B L B O B B B A
L T A A I I L I PR R Y S B R A B R R I I LI B B R A B ) * 8 s 0 8 v 8 s e s 9 s

F T S T T I T I R I O T S I I A A L I T I A I T T I T I S O B B B B I L L 2

11. JQUE EXPuCTATIVAS DE BXPORTACION TIENE?
11.1 Mercsdos més probables

- mel‘c&;idDS.o.-o---ooc-.oo...........-.....-.............-

-P-radudﬁols IIIII . 4 % 8 8 8 & ® &  F ¥ S ¥ 4 P E P VT E ¢ B & 9 S & e E s & s s RS a0
. 1l.2 Productos mi&s inceresances
—producBOSlcl-lco--o-c.o ---------- * & 5 B 8 % & 8 8 8 0 % v e e s 8 e

- Canﬂidbd P.I‘Obable-.................................--..

11.% Perfil de usuario m&s probable (marque con una . X ) .
- productor extensivo con mano de obra
coptratada de baja calificecibn -

- productor extensivo con mano de obra
altamente calificada _ eesens
-~ productor intensivo que maneja di -

rectamente la maquinaria _ eassos

11.4 Porcentaje de la produccidn que volcaria a la exportaciodn
. —produccosl.OCOCDCDCCOIII.;..‘.....'.. * 9 2 T 8 o @ > & & & =@ .l.".“..

- porcenEaJES.oo-l-.c.ol-...Io-..ac.‘D'o-...---....q.oauo-.n.

11.5 Rentabilidad en el ciempo ( viempo minimo y méximo esperado
para el recorno del negocio exportador )

- minimo--. -------- R I I I N RN N R N A B N R I R R N R R R Y R ]

- méxj.mo..-.-...-....------.--.--o.-..oa--oo-.co....o.--a\.,.a.-

11.6 Inversibn inicial para ls promocibdn de exportacidn (esvimacibn
en dblares de un valor minimo y mdximo razonable en el ramo)
.« minimo

B 8 8 A B % § & & 6 0 4 4w S S E s s RN E At A S A SN0 e ds s

- - maAximo

5 8 4 o @ % A RS S A S S S E SR de dE S E S SN S Sk S S ds by e



>

12. CONSIDwRA VENTAJOSA LA ASOCIACION PARA EXPORTAR CON OTRAS
EMFRESAS DAL RAMO? {(idurque con X lo que corresponda)

12.1.- Si [
- No

L R A

12.2 Si concesto SI especifique de que forma

- sociedades de hecho

S 9 ¢ 48

- organizuacibdn de viajes o exposiciones

én conjunco

4 »# 0 &0 0O
- promoviendo up deparLamenvo Ge expor-

@ tacibn en la Cémura Cieeee.
' - asociipdose con empresas de ouro Gama
fios para complementar con oLros pro -

ductos afines

- formando empresas de exportacibn (&i-
po tradings ) .

> " s e e

- creando cooperaiivas y/o consorcios \
de exporctacibdn

- otras ( especificar)....... P ET:

4 8 & 5 8 8 T B & P & 4RSS 4 8 s 8 29 0 8 LI R ]

13. BAJO QUE CONDICIONES VERIA CONVENIENTE LA ASOCCTACION CON OTRAS
. EMPRESAS PARA EXPORTAR

( Describa y enumere segin orden de importancia )



ANIXO

Resultado de las Encuéstas
Sector Maquinas Herramlentas

GHADRO 1

Origen de los disefios y modelos de Productes

% Pnderado
- es una adaptmcidn de modelos
extranjeros de aceptacidn universal 50,8
- es un desarrollo de ideas propias
propiciadoras de nuevos procesos qan 4
- sdaptacidén de méquinas a pedido de
los clientes espe01g}es &,8
100,0

CUADRO 2

Mipo de cambiocsg a realizar en la produccibn
para adaptarse a los requerimientos de 1os
mercedos extran]jeres

- una inversidn en ingenieria de proyecto

o adquisicibn de licencias . 35,8
~ una modificacibn en las maquinérias de

produccidn 29,5
- una inversidn adicional en utilaje 22,3
- un cambioc en los procesos 8,9
- mejor seleccibn de materiales . 3,5

100,0



CUADRO 3

Complementariedad de productos para la

exportacion
%
= otras lineas o modelos - 63,6
- partes, pieias y repuestos 18,2
~ incremento de oferta de la
, emprcsas (para alcanzar un volu—~

men minimo exportable 18,2
100,07

SUADRO &4

Gomircles de calidad disponibles
en el Sector

Cﬁ%ggg%o Standard

nge%

~ gobre seleccidn de materig ~ |

les 42,8 —_ 57,2

~ sobre procesos 28,6 28,6 32,8
- gobre el producto termi- '

42,8

nado 28,6 28,6



1. EMEESA. . v i vevenunaen

e & 8 8 8 4 B & S & E B B S SN bR

4

T I e i B N B R R A A A L L L B L e

.
I I A R A B B BRI I R B S B I B A L T

2. LINEAS DE PRODUCTOS ( Descripcibdn ae los principeles productos

especificando caracieriscicas bisicaus ae los

modelos y aclaran-

do, cuando correspondiere, bejo que licenciu se producen )

P N I I L L R R N I R A N O L L B R I L L

T R R R N A R R A B L B L D O S A O B

P I A A SO B B R R S A N L I R L L B L L L A

P e T B R R R N N R B R B IR AL L L R

- % @ &4 % 4 & B 3 8 ¢ 8 @ B FSE

LI I T T I S L T I I B

s % 0 4 ¢ 8 & B s 8 s 0 s & E a0

3. 10S DISENOS O MODELOS QUE PRODUCE LA FIRMA TIENEN SU ORIGEN EN:
( Numerar de 1 a 5, segln oraen de imporcancia )

- una respuesta a las necesidades de standari-

zacidn de la produccidn ae la empresa

- una sdapuscidn de modelos extranjeros de &8 -

ceptacidn universal

—-un desarrollo de ideas propias y propiciado-

:ras de nuevos procesos O innovaciones en las

-@Epresas usuarias

= .tna adaptuacibn a los pedidos de mbguinas

herramientas de los clientes mas importantes

de la empresasa

- otros ( especificar ).veeeeacc..

N B I B N R B I R R R A B B L N R B B I R
I S I R R R R Y R T Y R R I I R B A
TR I I I B SN I I I I B B I B I
& % % B S8 S SRS AS A RS e A eSS
® % % % # & 8 B 8 S B A E 4 s s aB TS S

R I N N I S R R A I L R I I I I B



POSTBIES PRODUCTOS QUi COMPLEUENTARIAN UNA OFZRTA PARA LA EXPOR-
PACION ( Enumere en 4.1 , 4.2 y 4.5 que productos fabricsdos por
otrus empresus del ramo Ua. considera como interessntes para o -

frecer en conjunto anteé un comprado excranjero)

4,1 Partes, PiezasS Y IOPUESLOSI.es vesvonsnvessosss

[ B I I )

.....'...'IlI.C-...l....l.l-l-l..II'...‘IOC....O....I.C

4 & & % & 8 5 8 &8 % U B $ T E S RN S TS S S EEFESENE I N R R N ST I I T BRI IR I BT R I LI )

4,2 Otras lineas de productos y/o MOGBLOS: evsoacovenosnnns

P E R R N B * 8 8 % F 8 8 6 B BB S s P e NSRS E P EE S EEse s

2 2 & " & 2 8 @ s a5 a0 s E S * v 0 o5 4 & 2 ® 2 ¥ ¥ P E U EE s & 8 5 5w v e s e s w LI B I ]

4.3 Incremenco de oferts de la empresa con productos ae la compe

tencia: (pars alcanzar un vollmen minimo exportable)........

GASTOS E INVERSIONES HABEITUALES EN EL RAMO DE FRE Y POST-VENTA
PARA LOS PRODUCTOS DE SU BIPRESA  ( Marque con X lo que corres -
ponaa)

5.1. -~ Catilogos descripcivos dae productos.

-~ Manuales de operascibn
— Manuales de gvaller

~ Remisibdn de implementos para exposi
cibn

-~ -Asistencia técnica para el funciona
miento

- Parque Ge repuesios

- Service

- Pro.mocidn y/o publicidazd especiali
zada

L I B B

- Desarrollo de disenos de embalajes
especiales

LI I I

~ Concratacibn ue represencanies.

- OCI‘OS (BSpeCifiCaI‘)...............

L I N BN K BN R BN IR L C I N I T TN AN TN T T S S S S S S GO



o’

5.2, De los gastes € iuversiones marcsaos en.el punto anterior,
enumere, por orden ae imporivancia, aguellos que Ud. consji-

dera fuctible y convenienue comparcir con otras empresas

owy!
&

EN EL CASO DE ADAPT CION A MODEIOS'DE PRODUCTOS POR REQUERIMIEN
TOS DE 10OS MERCADOS EXTRANJERQS, EL MAYQR ESFUERZO SE DEBE REALI
._ .ZAR EN: ( Epumerar de 1 a 5 segfin orden de importancia )

~ Una me jor seleccibn de los materiales

a s e mas W

- Una modificacidn en lus maqQuinarias de
produccibn

" s e p 0@

-~ Un cambio en los procesos

- Una inversibn adicional en uctilaje (ma
trices, herramientcas, etc)

— Una inversibn sustancial en ingenieria

de proyecto o en adquisicidn de licen-
cigs -

.-,*

- Otros ( especifical Jeceeeceisvensnsnns

& 8 5 % & & B P A F E & AP ERSEF S « 0 9 B ¥ B 4 PE e e RS

& & & & & B & N 4 5 5 8 R 0SS AN S S e ERE SN SRS

7. NIVEIES DE COMPRA EXTRANJERA, EXPRESADO EN UNIDADES Y EN DOLARES,
QUE 1A EMPRESA CONSIDERA DE INTEHKES ATENDER EN IAS SIGUIENTES CIR
CUNSTANCIAS:

Unidades Dolares

7.1 Manejando la oferta en funcidn de los
stocks de venta habiivuszles en la em -
Presa sin alteray suscancialmente la
programacibn de produccibn

* 5 8 s % s 5 a8 . §a asseS



8.5 Sobre producto terminado ciesesens

Unidudes Dblares
7.2 Adaptando la programacibn de produc-
cidn a pedidos del extranjero de com
pras precontratadas, sin alterar la
capacidad productiva (tanto en maqui
naria come en superficie) _ ceesscnsa  seasssscsas

7.3 Requiriendo un incremencvo de la capa

'Cidad Proauctiva . : TR EE RN TR R R
DISPONE LA EMFRESA DE SISTEMAS DE CONTROL DE CALIDAD ACCESIBILES A
TERCEROS EN SU VERIFICACION ? (Msrcar con X lo que corresponda)

.i ‘ ' De acuendo De acunerdo:
a standards a criterio No
internacion. Propio- - posee
8.1 Sobre seleccibn de materiales feceesnenns ceseiacsse eavess

8.2 Sobre parctes cricicas de los
procesos * * & b O s s sP

LB B IR - LC A B I 3

LC B BB B B LB I I

14 EXPORTACION HABTTUAL ACTUARA SOBRE LA ORGANIZACION DE LA EMPRESA

:GENERANDO CAMBIOS:

9.1 En lo administrative contable ( si los hubiera, especificar
cualeg )._...l.‘l.‘.".'l....’.'....-l-.

--------- & 8 B 8 P s s e e 80 s e

& ® a8k 0 & & & 4 4 B S S g da B e e CEE I A N A LR R B R ‘4 &« @ 880 e ® 0o a

LR SR IR IR N R T S I R R T A e L I P T L B B IR B B B R R I A AR * 8 & ® 8 4 8 A e sy

9.% En lo productivo ( si los hubiere, especificar cuales ).......

@ & 5 0 4 1 A RS P A a8 w e PR I L R B B I R I B T TR I R I B I TR I I I I N IR R A

“% @ % & 4 & 4 &8 5 aa a8 e w0 R R T e R I B R L B B B B N I * .0



10,

1l.

QUE FACTORES LIMITANTES A LA BXPORTACION ENCUXNTRA kN SU EMPRESA?

( Describirlos y enumerarlos por orden de imporctancia)

T R R R R A A B R B R A B S B L B B A AL I L LR B A A

‘.0'-l--‘ll.loooo..-cco-cll.-lc---ano..l.o..lcl.--tta..-u.

QUE EXPECTATIVAS DE EXPORTACION TIENE?

1l.1 Mercados mas prhbables

- mercadOS.‘...........,................-..-.-.’-.....
- PI‘OdllCUOS..................-..‘-.-....-.-o....-c

» s s a

11.2 Productos mis initeresanues

— pI'OduCCOS.................--..--.---n-.-.-.----...
- CanGidad pI‘ObBble...-..-......-..----o---o.-a-.-..

11.3 Perfil del usuario més probable (marque com una X )
- grandes empresszS con tecnologia avanzada oo

- para equipamiento de lineas de produccidn

"principal .o s
-~ para equipamienco de lineas de produccibn
-Becundaria ves

- pequefas y medianas empresus con tecrnologia
:atrasada

--talleres, artesanos, hobbiscas : .o

-~ -pbradores o plancvds industriales coaplemen-

LI I I I I

"8 @88 88

« o 4 & & A4S

4 * & & a8 &

LR R 2 BN B B

L I I B BB 3

‘tarias de proyecuos de gran eavergadura sasseace

"Dcros (especificar)ltlontnu--.I....l....l.l

e I I A AR R A R R T N R R N B A R R R TR TN N R I R I I

1l.4 -Porcentaje de la produccidn que volcaria a la exportacibn

—--*PI.‘OdLlCUOS.-.............6....-.o......'.-._....-...-...oo.

- porcentaje..........-'.----a--......----e--............-..

11.5 Rentabilidad en el viempo (viempo mfnimo y m&ximo esperado

para el recorno del negocio expercador)
“'--minimoo-oaolo-

o MAXIMO.e s e enosonnnanersss

® F 8 & P 0 S S 2 & b B s b ARSI RS SS PPN rS RSN

(AN LR N BN 2 2 I B N N B N R O R BT I R BN I I A

11.6 Inversibn inicial para la promocidn de exportacidn (estimuci

en dblares de un valor minimo y mlximo raznonable en el ramt-

ot minimo.......-...-.........

- médximo.....

L R I O L I T T R S

LI N I L R N I I I B I R B BN B TR NN T I BN R N Y I BN BN

‘.'l.llli.l'..-.ll.l.lll.....



12. CONSIDARA VENTAJOSA LA 450CIACION PARA LXPORTAR CON UTRAS
EMFRESAS DEL RAMO? (larque con X lo que corresponds)

1.2.1" Si : ’ ces s e e
-~ No

12.2 S1 contesto ST especifique de que forma

- Sociedades de hecho

- organizscibn de viajes o exposiciones
en conjunto

L N B 3N BN

-~ promoviendo un deparuamen.o e expor-
. vacibn en la Cdmara

* ® o8

- asociandose con empresas de ocro tama
fos para complementsr con OLros pro -
ductos afines

4 8 8 &« B »
~ formando empresas de exportcacibn (ci-

po tradings )

- creando cooperacives y/o consorcios

de exportacibn

* bt b

- otras ( espscificar)..... che s e e

@ % 4 % B e N A RN LR R N N L N T I I A A A e

. 13. BAJO QUE CONDICIONES VERIA CONVENIENTE LA ASOCIACION CON OTRAS
EMPRESAS PARA EXPORTAR

( Describa y enumere segln orden ¢e importancia )



ANEXO

Resultado de las Encuestas
Sector Cal:zado

‘CUADRO 1

Origen de los disefas y modelos de productos

% ponderado

' - es una adaptacidn de los modelos
surgidos en los paises lideres
en la moda ‘ 40,0

- es una respuesta a los requeri -
mientos del mercado consumidor 38,5

- es’'un desarrollo del producto ten
diente a la produccidn masiva y

estandarizada 21,5

100,0
CUADRO 2 |
Tipos de cambios a realizar en la Produccidn para

adaptarse a_los requerimientos de los mercados ex-
tranjeros

$ ponderado

- una mejor seleccibén de materiales 33,4
- una inversidén adicional en utilaje

(hormas, matrices, etc.) 30,7
- un cambio en los procesos 23,2
- modificacidn en la maquinarias ‘ 12,7

100,0



CUADRO 3

Edentificacifn entre prodecto y marca

Es considerada poreel mercado interno

%

- Fundamental 58,3

Medianamente importante ) 41,7
Irrelevante . ——

| 100,0

Es considerada por el mercado internacional

Tundamental ' 9,1
Medisnamente importante 36,4
Irrelevante - =545
-100,0

. "CUADRO 4

La inclusibn de otros productos para
complenentar 1a oferta al exterior

Ees indiferente 50,0
. . 'Es convenilente ' 28,
«Es perjudicial _ 21,4

EBADRO
-Controles de calidad disponible en el Sector

~De-acuerdo De -acuerdo No pesee
.. Propie: standard int.
- % ' %
-= ‘Sobre seleccibn de mat. 78,6 R 24,4
.= Sobre las partes criti- :
cas de los procesos 78,6 o 21,4
-~ .Sobre el producto termi

nado _ 78,6 S 21,4



2

3.

BMPRESA : -

LINEAS DE PRODUCTOS: (sipificacibn especificando marcas y/o
licencias y.otros elemenLos carqcterizadorps)...,,,;.,;.,,.

n-.-oono-ol-c-_.--v--on_-_-,-oqcoo----o-‘.‘.-oto_-_-no.o_-“-_-_oo:.,-_oo'-n.m

LOS DISENOS O MODELOS QUZ PRODUCE LA FIRMA TIENEN Sﬁ,bRIGEN
EN: ( Numerar de 1 a 4 segin orden de importaocia)

- una respuests & los requerimientcos

del mercado consumidor argentino

- una adaptscibn a los modelos surgi
dos en los paises llideres de la mo
da

~ un desarrollo del producto tendien -

te a la produccibn musiva y estan-

darizada

- otros factores {describirlos)

LA IDENTIFICACION ENTRE PRODUCTO Y MARCA BS CGESIDERADA?
{(Marcar con X lo gue corresponda)
4,). BEo la distvribucibn en el ﬁercadofincefno como:

- Tuncamencal . [:]‘

medisnamente imporcante [:]

irrelevante ' o D

4,2, Bn la comercializacibn en el mercado axcernd como::
- fundamental E D

- medisnamence importante "{:j:

= irrelevante " ‘:



Se

7e

LA INCLUSION DE LINEAS DE FRODUCTOS AJENAS A LA EMPRESA:
(Marcar con X 1o que corresponda)

- o8 conveniente para la comercia- [:]
lizacibg de los. propios productos

- es hidiferente para ls comercia =-
lizacibdn de los propios productos D

a:68 perjudiciel para la comercia-
lizecibn de los propios productos [:]

EN EL CASO DE ADAPTACION A MODELOS DE FRODUCTOS POR RE-
QUBRIMIENTO DE ILOS MERCADOS EXTRANJEROS EL MAYOR ESFUER
Z0O SE DEBE REALIZAR EN:

{Numerar de 1 a 5 seglin orden de imrortancia)
= upna mejor seleccidn de los materiales

~ una modificacifn en las maquinarias

-~ un cambio en los procesos

- una ioversibn adicional en utilaje
(hormas, matrices, etc,)

joon

NIVELES DE COMFRA EXTRANJERA QUE LA EMPRESA CONRSIDERA DE
INTERES EN UK NBEGCCIO NORMAL DE EXPORTACION, EXPRESADO

EN PARES: : Minimo “Miximo

7.1. Sin alterar substancialmente su pedido pedido
programacién de produccibn y ven
ta en el marcado interno et e e Ve e
7.2 Obligando a uns minima organiza
cibn de ventas especializada e
inversiones de promocibn e e ae e

L I R R R

7+3 Requiriepdo un replanteo de la

organizacibn productivu e inver-
siones de capiuvel fijo o circu-
lapte adicional e b s

* s . L



8,

- 3 -

7
DISPONE LA EMFRESA DE SISTEMAS DE CONTROL DE CALIDAD
ACCESIBLES A TERCEROS EN SU VERIFICACION?

(marcar con X lo que corresponda)

de acuerdo de acuerdo ho rosese

a estandares a cricerios
interpaciona.:propios

les
* 8.1. Sobre seleceibn
‘de los materiales TR ) ssereenaves TELEEE Y
8,2 Scbre las partes
ceriticas de los _
procoesocs BEs et hoa b ssasvo s TEEEERE
'8.5 Sobre el producto
berminado .I."-.....‘. T e aw e R b aRe * 9 ¢S E e e

9.

10.

LA EXPORTACION HABTTUAL ACTUARA SOBRE LA ORGANIZACION DE
LA EMFRESA GENERANDO CAMEIOS:

9,1 Bn lo sdminiscracivo contable (si los hubiere especifi-
CAI CUHLEE) . veeeeecssassonnennsssnsansssssanssennsssans

TR R E R I A A B I A S A B B B A B A N B B I L I B L I L N L L

9,2 En lo comercisl (si los hubiere especificar cuules)....

AP P B S 08028 0S4 H 93 88 LSBT ARGATEFITHPESIIOFINOsTansbeD

9,3 Bn lo productivo (si los hubiere especificar cuales)...

M R R E R e I A B RN I B B BN NN B B I B AL B L L I L L A

QUE FACTORES LIMITANTES A LA EXPORTACION ENCUENTRA EN SU
EMPRESA:

(describirlos y numerarlos segin orden de importancia)



1l.

12,

13.

QUE EXPECTATIVAS DE EXPORTACION TIENS:

11.1 Mercado mi:'is pl‘obable SR s s B ISEIUSEILERILIOERATREEUS LN EERREED

11.2 Estrategis de captacibn de mzrcado ( ps 8Je produccibn
masiva abaiauada. segmentacibn del mercudo, 8tcCe)eseccee

P N E N AR EEEEE T N I I A B R B A I A O B NN O O A B B BB O LB I L L L LA

11,5 Rentabilidad en el ciempo (tiempo mfinimo y méximo espe-
redo para el recorno del negocio exportador)

- miﬂimt’-.---...-...--..- ------ [N NN N EEENNERENRNENEESEEE RN

- méxim() c..o".‘------o‘-o.i'...l--n..-b..-.ot.'0!'..9-

CONSIDERA VENTAJOSA LA ASOCIACION PARA EXPORTAR CON OTRAS
EMPRESAS DEL RAMOT

- si D
- No [:]

BAJO QUE CONDICIONES VERTA CONVENIENTE LA ASOCIACION PARA
EXPORTAR?

(Describea y enumere segin orden de importancia)



