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I'mtroduccibn

Recordemos un poco la historia, sin pretender con ello una reivin-
dicacién apasionada y anacrénica, y guizds en una apretada sinte-
sis encontrariamos la fortaleza de f£6 necesaria para pensar en una

esperanza nueva para una frustracidn antigua.

Ubiquemonos para ello en 1852 cuando el Gobierno Central invita a
los Gobernadores de todas las provincias a reunirse en San Nicolds,

intciando asi el perfodo de la Organizacidén Macional.

Pl entonces Gobernador de Salta sometié la invitacidn a‘la Sala de
Representantes, quien estableci6 las exlgencias de la provincia pa
ra pafticipar en la Organizacifn Macional y solicit6é a la Junta Ge
neral de Comerciantes de Salta un informe acerca del desarrollo

del comercio en la provincia.

Fn el Informe de la Junta, se planteaban los mismos problemas gque
hoy nos estamos planteando: la vigencia del federalismo, tanto po-
litico como econdmico; la comercializacidén por los puertos del Pa-

ciffico y el Desarrollo de nuestros recursos naturales, entre otros.

Yan transcurrido més de ciento treinta ahos y la critica situacifn
interna y externa por las que atraviesa la economfa argentina ha
hecho comprender finalmente a politicos y operadores que, en lo in

mediato, la tnica salida efectiva consiste en procurar la reactiva

cibén econdémica, estimulando inversiones extranjeras y promoviendo

la madxima expansién posible del sector exportador.

En 8ste esquema, la provincia de Salta y las dem&s provincias her-
manas han madurado lo suficiente y poseen la necesaria fortaleza
institucional como para convertirse en el soporte de un mecanismo

de acci6n politica propio de una nacién y de un estado moderno.

Si bien el autor cree que el esfuerzo exportador debe apoyarse en
una polftica realista de tipos de cambio y en el dindmico y arméni
co accicnar de los sectores plblicos y privados, la agilidad y con
tinuidad del instrumental de comercio exterior deben facilitar la
penetracidn y permanencia de la produccifn argentina exportable a -

<

- los mercados internacionales.



En tal sentido, la accién del sector de las pequefias y medianas en
presas puede y debe jugar un rol clave en la biisqueda y consolida-
ci6n de nuevas formas de intercambio. Estas han servido de valio-
sa ayﬁda é otros paises gue, como el nuestrc, han visto recrudecer
en los (iltimos anos tendencias proteccionistas que limitan las po-
sibilidades de competencia en los mercados y/0 renglones tradicio-

nales.

El presente trabajo es un modesto aporte en esa tarea y hubiera si
do imposible de realizar sin la valiosa colaboracién de las autori

dades provinciales y de los sectores privados invdlucrados.



i

(1K

CONSIDERACIONES GENERALES SOBRE LA PEQUETA Y MEDIANA
EMPRESA (PYME)}

1. Caracteristicas.

a) FPorma de las empresas:

Las PYME comprenden los establecimientos de casi todos los

sectores econdmicos. La multiplicidad de formas y dimensiones
de empresas es enorme. No se& encuentra en nuestro pals ni en
otrog paises un tipe uniforme de PYME. Al contrario, son nu-
merosos los criterios de naturaleza variada que permiten cla-

gificar una empresa dentro del sector de PYME.

Las empresas son generalmente propiedad de una persona y admi
nistrada por ésta. En la mayoria de los paises no tienen una
forma juridica particular. Cuando son constitufdas en socieda
des de personas o en sociedad anbnima, ‘los capitales pertene-
cen, a menudo, a miembros de una misma familia o ligados entre

cllos por intereses comunes.

b) Criterios. .

Para poder apreciar, sostener y promover empresas de sectores
econbmicos diversos, diferentes en su forma, es dificil, pero
indispensable, definir estas empresas con referencia a otras

empresas de caricter comercial y/o industrial. Se debe esfor-
zar por caracterizar la imagen de PYME. determinando diferen-

tes ciriterios.

Con éste objetivo hay que tomar en consideracibn que las de-
finiciones que describen la funcibn econdmica, la importancia
sociolbugica y las caracteristicas exteriores de las PYME. re-

velan, de una manera general, criterios cualitativos.
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Al contrario, las definiciones utilizadas por las medidas del
estado en beneficio de las PYME., se Lasan en criterios cuan-
titativos. Estos se refieren, segfin el caso: al ntmero de em-
pleados (especialmente en el derecho relativo a la seguridad
social), a las cifras de negocios o a otros elementos cuanti-

tativos.

Por regla general, estos criterios se basan sobre considera-
ciones pragmiticas y no deben ser generalizadas, en razén de
las caondiciones diferentes que existen sobre los plancs na-

cional y sectorial.

Cc) WGmero de empleados.

Ninguna reglamentacifn o legislacibn general permite clasifi
car una empresa dentro de la categoria de PYME., basé&ndose

exclusivamente en el nfimero de sus empleados.

De un modo general, la opinién que prevalece es que las em-
presas que ocupan hasta 100 empleados forman parte de las
Pequefias, y que las empresas que ocupan de 100 a 500 personas

se clasifican dentro de las Medianas.

A propbsito los caracteres especificos de los diversos ramos .
son igualmente importantes. Es por eso que podria formularse
como hipdtesis de trabajo refiriéndose a una cumwa de reparti-

cibn de las empresas en un ramo.

Las pequefias serfan, pues, las enmpresas que reuniesen el pri—'
mer tercio de empleados de todas las enpresas del ramo o con-
junto de la economia. Las Medianas, serian las-empresas- gque -
reunieran la primera mitad de empleados de todas las empresas

del ramo o del conjunto de la economia.
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Perc esta distincibn no es clasificatoria. Existen numerosos
ramos donde la mds grande empresa oCupa menos de 100 emplea-

dos.

Asi es que, en éste caso, no se podrfa clasificar esta empre-

sa entre las empresas medianas en el conjunto de la economia.

Parece pues, necesario, orientarse en funcidn de un "platond"

_general, pero variable, sinsfijar criterios demasiado severos
a fin de tener en cuenta las particularidades de los diversos
ramos.

d). Monto de los negocios,

No hay ninguha duda gue el monto de los negocios aparece tam
bién como elemento esencial de las PYME. Pero una vez mds las
opiniones divergen considerablemente cuando se trata de fijar
el limite a pattir del cual una enpresa forma parte de tal o
cual segmento.

En los Estados Unidos por ejemplo, la reglamentaci6én llamada
del "Pequefio Negocio", fija los limites de las Pequeias em-
presas entre 5 y 6 millones de dflares como cifra de conercio
anual, segfin el ramo. Obviamente este orden de tamano no es
aplicable a la comunidad Saltefa.

e) Capitales.

El vollmen de los capitales depende fundamentalmente de la
actividad de la empresa. Es POr es0 que se observan grandes
variaciones de una a otra, sobre todo cuando se trata de Me-
dianas.

Con referencia a las Grandes empresas tipicas, sociedades
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- anbnimas y consorcios, se registran sin excepcibn diferencias
todavia més considerables en lo gue se refiere a los Capitales.
. . . .. SU3 )
Estas diferencias hacen necesario considerar elementos carac—

teristicos al fijar criterio para clasificar las empresas.

!

} En principio, las empresas no son definidas Gnicamente por su

f} Caracteristicas cualitativas.

" tamano o por su capacidad de produccifn. Diversos criterios
i cualitativos son tambié&n generalmente decisivos en la materia,
tales come por ejemplo: la administracién de la organizacién,

el modo de financiacibn y su situacién sobre el mercado.

Dentre del plan cualitativo, los elementos siguientes carac-
terizan perfectamente las PYME,:

l- Direccidn independiente

2- El1 jefe de la empresa es al mismo tiempo el propietario
del capital.

3- El jefe de la empresa ejerce una influencia directa y deta
llada.  sobre el funcionamiento general de la misma.

4- El pexsonal de direccibn es poco especializado.

5- Débil poder de negociacibn, tanto en la compra como en la
venta.

- Gran habilidad de adaptaci6én a la evolucibn del mercado Y

a la demanda.

Cabe considerar finalmente que las PYME. estén, mds © menos
fuertemente representadas en todos los sectores. Son general-
mente mds numerosas allfi donde, por razones debidas a las
técnicas de la produccifn o por todo otro motiveo, alli donde
las grandes empresas dominantes del mercado son raras o inexisg
tentes. Por el contrario, el porcentaije de las PYME. es gene-
ralmente débil en los sectores industriales caracterizados por
grandes concentraciones de empresas.



2. Alcance del rol de las PYME. : w

La actividad de las PYME, se extiende sobre toda la economia.

Puede considerarse que cubren dominios tan diversos como la

‘satisfaccifn de las necesidades del consumidor final (tanto

en servicios diversos como en produccibn o gracias a sus actil —

vidades comerciales), la provisidén a la agricultura de una

gran variedad de prestaciones y a la industria y al artesana-

do de bienes de equipamiento, reparaciones y servicios, el
despacho de los productos agricolas e industriales, el ser-
vicio de post-venta resultante y afin la formacidén del personal

especializado destinado a las empresas de mayor dimensidn.

Desde el punto de vista de la evolucibn reciente se puede cons
tatar, de una manera gerngal, que aln dentro de las economias
altamente industrializadas, las PYME,., aportan una.contribucidn
esencial a la cobertura de las necesidades no solamente en el
campo de la distribucifén y de los servicios, sino tambié&n en

la produccidn,

Esta comprobado gque la produccifn en masa de la gran industria
no puede cubrir o no cubre, en las mejores condiciones, las
necesidades esenciales. Es por eso que las PYME. del sector

de la produccibn, conservan, al lado de las grandes emnpresas

industriales, posibilidades importantes sobre los mercados.

La funcifn econdmica de la distribucidn gue, por consecuencia
de la concentracibn creciente y de la divisién cada vez més
presionada del trabajo al nivel de producci6n, se ha transfor
mado en factor decisivo por la calidad en la satisfaccidn de

las necesidades, esté cumplida en larga medida por las PYME.

Sin embargo, el namerc de PYME, estd en disminucibn de una

manera general y la evolucidn hacia la gran empresa es un hecho.
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Esta evolucifn debe ser considerada como el indice de un pro- ‘
ceso de adaptacidén a las modificaciones estructurales del

mercado, proceso donde forman parte los libres acuerdos de
asociacifn entre pequenas y medianas empresas, asi como otras

formas de cooperacién.

Conviene destacar la funcidén de distribucifn de las PYME. pro

ductoras, que comercializan ellas mismas sus productos sobre

‘un mercado a menudc estrecho. Las ventajas gue se presentan

en el 'plano de la gestibn, de asociacibén de funciones de pro-
duccibn y de distribucién, especialmente en el senc de peque-

fios establecimientos, son una de las razones por las cuales

las PYME. han podido imponerse dentro de los sectores donde

se manifiesta fuerte tendencia a la concentracién. Es posible :
compensar los costos relativamente altos de una produccién en
pequefia cantidad, gracias a las dimensiones modestas de los
circuitos de comercializacibn y a las posibilidades de adap-

tar directamente la produccifn a las necesidades.

En razén de su proximidad al mercado y de una gran agilidad
en 'el orden estructural, estas empresas son grandemente compe
titivas y son indispensables para responder exactamente a los

deseos expresados por los clientes.

Estas precisiones no dan necesariamente la impresidn de gque
las PYME. trabajan solo para un mercado pequeno. Esta catego-
ria comprende un nfimero nada despreciable de empresas que

trabajan para la exportacibn.

Las pequeflas industrias y las grandes empresas artesanales han
dado nacimiento a empresas de expeortacidn muy eficaces, que
han obtenido prestigio y &xito econfmico importante dentro del
comercio de 1la exportacién; de consejeros en materia de gestidn
comercial y consejeros especializados en exportacibn, ferias

y exposiciones. Ellas facilitan grandemente la exportacién.
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3. La Importancia de las PYME. Para el Estado.

En la economia de mercado s6lo la competencia permite asegurar
un aprovisionamiento Sptimo de la poblacifn en bienes y servi

cios,

La competencia exige una racionalizacién constante y por lo

mismo un crecimiento constante del rendimiento. Para realizar
tal objetivo hace falta que la oferta y la demanda sean, ambas,
lo m&s abundantes posible.

Las PYME. responden perfectamente a estas condiciones porque
se adaptan facilmente, tienen muchas posibilidades y en su
conjunto se esfuerzan en afirmarse en el mercado por la cali-
dad de sus servicios y de sus productos. Si no hubiera un n(-
mero suficiente de PYME. la economia competitiva, en Gltimo

andlisis tendria que sufrir.

Es evidente gque la existencia de las PYME. lleva regularmente

una fuerte descompresibn de las estructura econbmica.

La produccifén y los servicios no son dominados por reducido
nimero de empresas. Ellos se reparten en numerosas empresas

de diversas dimensiones, distribuidas por todo el territorio.

Debido a las PYME., la descentralizaci6én de la economia reci-
be el aporte necesario de ellas, que revisten una importancia

particular en la evolucibén de la politica regional comunitaria.

‘Sin la presencia de las PYME,., el ofrecimiento descentralizado

de mano de obra, qgue se comprueba a menudo en una regifn 1i-
mitada, no podria ser siempre satisfecha y la mano de obra de

beria, ya sea, dejar definitivamente su regibn, o efectuar
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largos desplazamientos cotidianos. Es por eso que las PYME.
son esenciales para un correcto funcionamiento del mercado del

empleo.

Por otra parte, promoviendo la creacifbn, el engrandecimiento
0 la modernizacidén de las PYME, se evita la concentraci6n de
la renta nacional y sobre todo de la capacidad productiva en
manos de un pequefioc nlmero de personas o de sociedades. Por
el contrario, procura su distribucifn en diferentes grupos
de poblacidn con los consiguientes efectos socio-polfiticos
resultantes que contribuyen indudablemente a reforzar y a

asegurar a la comunidad,

4. Las PYME. y el Comercio Exterior Argentino.

Es sabido que el incremento en el superévit de la balanza co-
mercial puede darse via de crecimiento de la exportacién o
via de retraccidn de las importaciones, dque en el caso de las

PYME. equivaldria a reducir insumos internos importados.

De las dos metodologias posibles y en funcién de la problemd-
tica planteada por el estudio, el camino a elegir no podré ser
otro que el primero de los nombrados. Pero, como elemento Lési
co y primordial, el crecimiento de las exportaciones no podra
darse sin la obtencidn de un tipo de cambioc realista gue permi

ta competir exitosamente en los mercados extranjeros.

Apartir de ello, el primer mecanismo a promover deberd ser
la bGsqueda de mercado. En é&ste rubro seri inprescindible la

accién mancomunada del EStado y'del Secteor privado.

Pero cuando se menciona este punto, no solo se debe pensar en
la participacibn en Ferias o en la cooperacifn que necesaria-

mente deberan proveer los Consejeros Comerciales Argentinos

T

~



en el exterior, sino también en el estudio profundo de los
mercados potenciales no s6lo para lograr la conservacién del
negocio, sino también para el mantenimiento del mismo y para
todos los servicios, rubros é&stos en los cuales tanto el Esta
do como los industriales argentinos no haypy puesto,.:en el pasa

do todos sus esfuerzos necesarios.

Muy ligado a este punto esté el sistema a utilizar por las
PYME. Para ella no solamente se debe tener en cuenta el tra-
dicional método de venta directa, que como ventaja fundamental
interiofiza al productor con las dificultades y requerimientos
del Comercio Exterior, sino gque tambi&n seria importante la
formacibn de los liamados Consorcios de Exportacidn, a fin de
que se puedan garantizar volGmenes minimos de productos y me-

jorar las posibilidades de negociacidn.

Para la formacibn de estos Consorcios, es bésico y fundamen-
tal que en ellos participen activamente los productores a fin
de no convertir a los Consorcios en "trading" donde el indus-

trial pierde la relacidn con el sector externo.

Asimismo se har& necesario establecer un estricto control de

calidad de los productos a exportar. Este control, que deberé
ser realizado por el Estado con el apoyo de las PYME (a través
de los consorcios por ejemplo) fue uno de los grandes déficit
del comercio de productos manufacturados argentinos a princi-
pios de la década del 70 cuando la introducci6én de productos

argentinos en nuevos mercados se realizd sin los controles de

calidad suficientes.

Por Gltimo, debe destacarse la necesidad de un fuerte incenti
vo financiero y fiscal a las PYME. deseosas de penetrar en el

mercadoe externo.
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Ahora bién, teniendo en cuenta los parmetros descriptos,:scdmo

se inserta la problemdtica en el contextoc saltefo?

5. El comportamiento hist6érico.

En los primeros anos dél siglo, ei sector industrial represen
taba el 13% del producto bruto interno; pero ante el vigoroso
crecimiento del comercio exterior se produce una expansibn

que llevd hacia 1930 su participacifn en dicho producto al 17%.
Debiéhdose este crecimiento a la instalaci6n de las primeras
plantas de productos ldcteos, molinos arroceros, plantas fri-
gorfficas, establecimientos de lavado de lana, plantas elabo-
radoras de extracto de guebracho, etc. O sea toda la industria
directamente vinculada al sector agropecuario y que ademés se
concentraba en el principal mercado interno que era el puerto
(s6lo la Capital Federal y la Provincia de Buenos Aries alber
gaban ~seglin el censo de 1914~ el 50% de la poblacifn argenti
na y el 61% del personal ocupado por la industria, mientras
que en las provincias de Cdrdoba y Santa Fe estos guarismos
eran del 30% respectivamente). ELl NOA s6lo tenia el 10% de la
poblacién.total del pais.

La eficiencia econémlca que-significaba el crecimiento del
pais (de aquel pais) a una tasa anual acumulativa aprox1mada
al 7% (entre 1917 vy 1929 el P.B.I. crecif el 6.7%; el sector
rural el 5.5%; el manufacturerc casi el 8% y la construccidn
aproximadamente el 20%, fue causa determinante de la concen-
tracibn poblacional en los centros urbanos principales y es-
tos dos aspectos en conjunto detexminaban la concentracibn de
la riqueza y del poder politico en el puerto y en la zona pam

peana.

Pero dentro de este esquema, comenzaba a surgir y a manifestar

se un matiz o rasgo interesante cual era que el 74% de los
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propietarios de comercios y el 66% de los propietarios indus
triales concentrados en las principales ciudades eran extran-

jeros y en su mayoria pequefios y medianos empresarios, que si

bien no participaban del poder politico, en el conjunto si

participaban de la concentracidn de la riqueza.

Lo expuesto demuestra que en este periodo, el crecimiento de
la economia habia seguido los. indicadores de la demanda inter
nacional (gue veremos mAs adelante como influyen en el condi-
cionamiento del interior y particularmente de Salta), en los
que ya se visualizaba el deterioro en los términos del inter-
cambio contrario a nuestro pais y que se acentuaria a partir

de los primeros afics de la década del treinta.

A partir de 1930, tres acontecimientos claves del mundo cons-
tituyen las nuevas referencias externas para la economia argen
tina: la Gran Depresién; la Segunda Guerra Mundial y luego de
ésta, la expansién sostenida del Comercio Internacional, con
situaciones desfavorables para el pais por el deterioro en la
relacidn del intercambio. En lo interno también se producian
transformaciones que referenciaban o enmarcaban el desenvolvi
miento futuro de la economia: por un lado un fuerte sentimien
to nacional gque recelaba del capital extranjero y de las expor
taciones y por el otro un fuerte desarrollo de la industria
liviana que inicia la etapa de sustitucién de importaciones a
povada en la existencia de capital, en la incipiente experien
cia, en la calidad de la mano de obra urbana y un creciente
mercado interno (el valor agregado de la industria manufactu-

rera crecid un 62% entre 1932 y 1939).

Este fendmeno del mercado interno producto de las grandes con
centraciones urbanas (entre 1955 y 1959 consumid el 73% de la

produccibn agropecuaria), sumado al escaso apoyo que recibian
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las actividades de exportacién signific6 el estancamiento de
las producciones agricolas tradicionales (entre 1935-39 y
1960-64 la produccidn argentina de trigo crecif menos del 5%,
mientras Canadd crecfa 110% Y Australia 90%), observindose

en cambio un crecimiento sostenido de las producciones regio
nales tales como manzanas, peras, uvas, algoddn, aceites comes
tibles, conservas de tomate, girasol, tabaco, yerba nate y
tung. Y estas producciones en su mayorfa eran originadas por

pPequeiios y medianos empresarios productores.

Quizds convenga aquf analizar el comportamiento del sector
exportador en este Qeriédo, Y para ello si tomamos un indice
100 para 1951-1954 tenemos que para 1925-29 el indicador es
de 179; para 1930-39 el indicador es 167;‘de 133 para 1945-49;
de 106 para 1950-54 y un indicador de 160 para 1960--64. O sea
que el comportamiento fue francamente declinante y luego de

la posguerra las exportaciones fueron 30% menores gue para los
Gltimos afios de la década del veinte. La Argentina perdia pe-
so en el mundo en sus producciones de eXportacidn y la pérdida
del valor de su comercio exterior le significarfa un verdadero
desastre; baste agregar que en la década del treinta Argentina
participaba con el 2,5% del comercio internacional y al final
de la década del setenta s6lo con el 0,5%, y gue desde 1970 a
1980 el PBI ha crecido sélo el 2,3% anual acumulativo (de 1940
a 1944 el crecimiento fue del 4,9%; a 1949 del 3,6%; a 1954
del 3,4% y a 1969 del 3,7% anual acumulativo).

Pero no obstante es innegable el paﬁel relevante que en la es
tructura productiva descripta, desempenaban las pequefias y me
dianas empresas, que segfin el Censo Econdmico de 1974 repre-
sentaban el 99% del total de establecimientos manufactureros,
aportando el 47% del producto bruto vy empleando el 61% del per

sonal ocupado..
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6. La Repercusibn Regional y Provincial.

Todo lo descripto es parte de lo que ocurrid desde aguel 1852

' cuando nuestra Provincia de Salta planteaba la VIGENCIA DEL

FEDERALISMO, LA COMERCIALIZACION POR LOS PUERTOS DEL PACIFICO
y EL DESARROLLO DE SUS RECURSOS WATURALES,

Es por ello que podemos afirmar que todo el contexto histéri-
co del desarrollo regicnal del Norte Argentino y en especial
de la Provincia de.Salta, respondié a un modelo, donde la ac-
tividad cbmercial y la toma de decisiones se hallaban en los
centros consumidores y en los puertos exportadores, y no en

la regifén de produccién.

Este modelo, cuyas demandas como hemos visto tienen origen tan
to en el mercado interno, como en el externo, permite alcanzar
un grado de desarrollo relativo de hasta solamente el valor

que obtienen los productos en la estacidén de cargas regional.

La situacibn descripta, ha configurado y condicionado el esta
do actual de nuestra provincia: pequena base productiva, ais-
lamiento en las comunicaciones, falta de politicas o politicas
negativas, y un grado de desarrollo incipiente dado por un
gran impulso en las obras de infraestructura local -ejecu-
tadas y en ejecucidn hasta diciembre de 1983- que apuntaban

precisamente a romper ese aislamiento relativo.

El desarrollio y culminacién de esa infraestructura hallara
justificativo, en tanto y en cuanto la capacidad, el ingenio,
talento y coraje de la empresa saltefia, coadyuve a la reacti-
vacién econfmica, a través de la promocién y expansién de las
actividades que constituyen su base productiva, a la captacidn
de nuevos mercados externos y consolidacién de los existentes

y al desarrollo de nuevas politicas de comercializacidén.



Por lo tanto, se plantea la necesidad de desarrollar un modelo
orientado hacia las demandas externas, pero con la particulari
dad de realizar una accifn de adentro hacia afuera, es decir
generar un modelo de desarrollo basado en la produccidn provin
cial, orientado hacia los mercados internacionales. Lo cual
lleva implicito el desarrollo de una estructura empresarial
especializada en comercio exterior que opere la infraestructura
comercial y se capacite y profecionalice para la més adecuada
toma de decisiones, de tal modo que se promueva en forma dind
mica y eficiente la colocacién de nuestros bienes en los nerca

dos internacionales.

Para ello entendemos gue existe lna estrategia, un proyecto vy
una experiencia concreta de integracién y colaboracién inter-

nacional empresarial, realizada justamente por pequelos y me-

dianos empresarios de cuatro paises sudamericancs, que es el

G.E.I.C.0.S. (Grupo Empresarial Interregional del Centro- -Oes
te Sudamerlcano) constitufdo en 1975 por empresarios argenti-~
nos de la Regidn Norte, del Norte de Chile, del 5ur Yy Orien-
te de Bolivia, del Paraguay y a partir de 1979 del Sur de Pe-

ri.

El drea donde se ejerce la actividad del GEICOS comprende una
superficie aproximada de 2.600.000 km2, una poblacifn de
13.500.000 habitantes y un producto bruto estimado en mas de -
15.000 millones de d6lares. Los recursos naturales son abundan
tes e incluyen productos agricolas y minerales; las industrias
mds desarrolladas son las extractivas, en tanto que la manufac

tura tiene un escaso desarrollo relativo.

El factor limitante principal es el aislamiento reciproco por
falta de infraestructura de transporte, asi como las dificul-
tades cbnsiguientes para el comercio internacional. Como ac-

cibn, este grupo ademds de toda una politicd de comercializa-

cibn en su drea de influencia especifica, ha concretado seis



ferias en el Noroeste Argentino denominadas FERINOAS, ¥y ha

. realizado siete Asambleas de empresarios, simposios especiali

zados, ha brindado informacibn para la concrecién de negocios
de exportacidn, ha realizado publicaciones de material infor-
mativo y documental y realizado una contfnua gestién ante los
gobiernos de la nacidn y de la provincia para lograr la imple
mentacidn de aquellas necesidades infraestructurales que bene
ficien el proyecto integrador y de desarrollo de las economfas
regionales.

Este grupo de pequenos y medianos empresarios, intenta movili
zar una aspiracién, identificar un proyecto de complementa-
Cidn en. un &drea con rasgos propios, bien definidos y muy homo

géneocs.

Una simple mirada al mapa nos demuestra con claridad lo siguien
te: dentro de los grandes grupos geopoliticos que se han ideﬁ
tificado en América Latina y‘que responden a una homogeneidad
fisica, econbmica y social, vemos que la Cuenca del Plata esth
vinculada principalmente a un sistema hidrogrdfico. El drea
del Pacto Andino asocia a un grupo de pafses que tienen sali-
da al Pacifico y estln aislados del resto de Sudamérica por el
sistema cordillerano. El &rea del pacto Amazénico es la res-
puesta de naciones que estdn urgidas de desarrollar sus espa-

Cios interiores y sus sistemas de transporte.

GEICOS abarca un &rea geogrédfica cuya caracteristica es su 51
tuacidn periférica a estas tres asociaciones. En el caso del
Norte Argentino y el Paraguay, si bien participan de la Cuen-
ca del Plata, son marginales al &rea industrial del sud-este
brasileno y del eje fluvial-industrial La Plata- Santa Fe.

El sur y oriente boliviano y norte de Chile participan peri-
féricamente del &rea del Pacto Andino §or compartir laé carac

teristicas generales del mismo: un 4rea desértica costera,
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zona central montafiosa y en el caso de Bolivia, oarte bosco-
sa-selviatica a desarrollar; la segunda caracteristica es que
la regidn, como tal, tiene salida al mar, pero su aislacidn
ffsica no facilita el transporte de la produccifn del &area
fértil. El norte de Chile tiene salida al mar, para algunos

pocos productos, respecto al potencial del conjunto.

Si bien la franja costera estd dotada de escasos recursos na
turales agropecuarios, ha generado a través del tiempo las
caracteristicas de enfrentar el comercio internacional, via
maritima. Apuntalando este hecho la tesis que sostiene gue
esta regibn, como tal, tiene su nacimiento hace més de un si
lo,_reuniendo en si misma, caracteristicas de homogeneidad
tal, que hacia presumir una adecuada explotacibn de sus ri-

quezas.

Este enfoque es esencial para cualquier anfilisis que identi-
fique la zona, la cual en sus posibilidades pretende lograr
un desarrollo autosostenido integrando sus respectivos espa-
cios nacionales, y una clara idea de gue ese desarrollo es
trabado, en la actualidad, por una serie de circunstancias

¢que no posibilitan adecuadamente que ese modelo se concrete.

Para obtener el objetivo fundamental, mejorar la calidad de
vida de todos sus componentes, GEICOS propone tres objetivos
instrumentales: la integracién fronteriza, la complementacidn

econémica regional y el acercamiento socio-cultural.

La integracién fronteriza cunmple un rol pricritarioc y esencial,

que es el de implementar una infraestructura de vinculacibn
como solucidn al aislamiénto regional. Vinculacidn entre si,
vinculacidén con los mercados y con las fuentes de produccibn,
es decir, comunicar &reas con recursos naturales con dreas

donde las mismas pueden ser industrializados y éstas a su vez
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con los destinos hacia donde deba transportarse esta produc-~

cidn.

Otro de los objetivos, dentro del campo de integracidn fron-
teriza, son los sistemas administrativos gue puedan trabar

el libre comercio. La identificacién de un proyecto que requie
ra de la integracién fisica implica, necesariamente, obtener
esquemas administrativos coherentes entre los paises del &rea.
Fundamentalmente cada uno de ellos tiene un tr&mite diferen-
cial al intercambio, sean regimenes aduanerbs; de control u

lotros.

Dentro del objetiveo de compleméntacién econfmica regional seé

intenta promover el intercambio y la oferta conjunta, fomentar

empresas de inversif®n conjunta vy se busca fundamentalmente
colmar las capacidades de la regién, lo cual no implica aspi-
rar a proyectos politicos de integracién. Esta complementa-
cién econémica es esencialmente consensual, respeta las volun
tades de los paises y se logra motivando acciones conjuntas,
coherentes de las fuerzas empresarias, en bflisqueda dé un obje
tivo comfin. Como ejemplo de ello, una demostracién de industria
comin seria lograr un sistema de traﬂSporte'que permita aunar
la producciébn boliviana y paraguaya con la del norte argenti-
no y utilizar la via Antofagasta, con lo cual la misma tendria
una gran demanda de transporte y un comportamiento eficiente,

¥y a la vez harfa que el puerto de Antofagasta pueda funcionar

a pleno, y por lo tanto, lograr ademds de costos mé&s baratos
una regularidad de recalado de transporte maritimo, al ofre-

cer posibilidades continuadas de volumen para la carga.
'

Como dato demostrativo digamos cque la distancia desde Salta
a Antofagasta es de 845 kms. contra 1.605 kms. a Buenos Aires,
la diferencia en distancias maritimas desde Buenos Aires a Ja

pdn exceden en un 30% si la tomamos desde Antogagasta, y desde
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|l este puerto hay 5.000 kms, menos a la costa oeste norteameri
~cand que desde Buenos Aires. El promedio de fletes evidentemen .
te tambié&n arroja una gran diferencia. Sumando todas las di-
‘ ferencias de costos, las mismas puéden superar los cincuenta
(! | dblares menos por tonelada, via Antofagasta. Este puerto més
atin, tiene una gran capacidad ociosa, y su utilizacidn no es- ,

. t4d complicada por un inmenso anillo urbano.

i
“'! Una eficientizaci6fn de las estructuras arroja desde ya, cuatro
i ventajas esenciales: menos distancias terrestre; menos distan
' cia y costo de fletes marftimos; menores costos portuarios y

evitar innecesarias intermediaciones.

/// 7.1E1 esfuerzo conjunto,

Si gueremos fomentar y consolidar las exportaciones en general
y en especial la de servicios, las de productos manufacturados

y las de aquellos productos gque son fundamentales para el de-

sarrollo de las economias regionales, es tremendamente impor-

tante entender gue nuestro comercio exterior no puede ni debe
estar sometido a improvisaciones. Para lo cual debe tenerse

nuy en cuentﬁ gue toda empresa ue se lncorpore u opere en el
comercio de exportacién'debe satisfacer cuatro requisitos fun

damentales a saber:

LY b
1. Debe contar con oferta exportable permanente;

* 2. Los costos de produccidén deben ser tales gue permitan su

acceso a los mercados internacionales;

3. Debe contar o montar una estructura financiera y adminis

trativa que le permita abrir y desarrollar mercados;

4. Debe existir predisposicibén para ingresar al mercado expor

tador, o sea conciencia exportadora.
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Ahora bien, en América Latirna y en nuestro pafs en particular
ademds de los problemas regionales ya planteados, las exporta
ciones estln fuertemente concentradas en grandes firmas nacio
nales, transnacionales o-eétatales.'Determinando esta realidad
la necesidad de incorporar al esfuerzo exportador un amplio
segmento de empresas principalménte de tamailo pequefio y media
no gue son titulares de una exportacién potencial no incorpo-
rada a las ventas externas anuales del pafs y que dado su na-
turaleza productiva y organizativa presentan problemas para

incorporarse individualmente a ese esfuerzo exportador.

Lo referido deriva de la no disponibilidad en general de los
medios necesarios para cumplir . con los cuatro requisitos an-
tes referidos, medios tales como:

a) Capital y disponibilidades financieras crecientes;
b) Conocimiento y especializacifn en la actividad;
C) Conocimiento de los mercados;

d) Organizacifn, estructura y medios operativos adecuados.

Significando ello serias dificultades para acceder a los mer
cados externos, resultando en algunos casos imposible hacerlo

Yy en otros realizarlo en forma coyuntural o aisdado.

Obviamente que para estas pequerias y medianas empresas, el vo
lumen de sus exportaciones no justifica la creacién de un de-
partanento de exportacién, mientras gue canalizar su comerc1o
exterior via un agente.o una compainfia de comercio 1nternac1o-
nal puede significar resignar en otra empresa su propia poli-
tica de exportacién ademis de contar con control escaso o nu-
lo sobre los distintos canales de comercializacién y sobre 1los

mercados adonde destina sus productos.
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Para enfrentar esta problemitica se ha pensado especialmente
en dos tipos de estructuras organizativas y administrativas
que permitirdn a la pequefia y mediana empresa, encarar la ac-
tividad exportadora, ellas son: a) Las Compahfas de Comercia-
lizacién Internacional Yy b) Consorcios de Exportacifén o Coope
rativas de ExportaC16n.

O sea que por fin nuestro pais ha entendido la necesidad de
adoptar oficialmente técnicas Y experiencias ya probadas como
eficaqes en la promocién y desarrollo del comercio exterior

de los paises desarrollados y de varios de los en via de de-
sarrollo. Con ejemplos gue van desde la experiencia Japonesa
como expresidn maxima de capacidad organizativa hasta los asom
brosos logros de Brasil, Espana, Israel, Suecia o Italia entre

otros,

De este modo o sea mediante el agrupamiento y conjuncién de
esfuerzos de las pequenas Y medlanas empresas puede pensarse
que los problemas planteados por la diversificacidn de los
mercados, de acuerdo con la evolucidn de la demanda, 1la adap
tacién del producto a las ex1genc1as de los mercados compra-
dores y la consolidacién de una oferta de tamafioc adecuado pa-
ra estos, serén compatibilizados Yy encarados con pdsibilida-
des de adaptarse a las nuevas exigencias que imponen los cam
bios coyunturales como estructurales del mercado, producto

de las grandes modificaciones que ha registrado el comercio
internacional en las filtimas décadas, como corisecuencia del
Crecimiento de la poblacién, la creacidn de nuevos medios Ge
comunicacibn, el alza del nivel de vida de los pafses indus-
trializados, las grandes 1nnovac1ones tecnoldgicas, la crecien
te tendencia proteccionista de los palses desarrollados, las
elevadas cargas de las deudas externas de los paises sudesa-

rrollados y la escasez de divisas en América Latina.
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ifederacibtn Econdmica Saltefia (C.E.S5.), Cmara de Comercio e

Industria de Salta y Direccién Provincial de Estadfsticas e
Investigaciones Econfmicas, existen 950 pequefias Yy nedianas

1

empresas industriales que significan el 94% del total.

5i reflejamos los cOmputos de los pafses industrializados en-
contramos_que las pequefias y medianas empresas representan a-
proximadamente el 50% de la oferta exportable y absorven casi
el 50% de la capacidad de empleoc, guarismo que para América
Latina trepan al 60% y 80% respectivamente, sin incluir la

venta de servicios.

Este poder econfmico al decir de Romero Ullman:"... no se re-
fleja en términos econémicos, en el volumen exportado por la
regidn ni en una mayor participacifn de este sector producti-

vo en las exportaciones totales de América Latina. Por ello

-y teniendo en cuenta el potencial econbmico de las peguenas

y medianas empresas y su poder de negociacifn en un plano con
junto, puede concluirse que la finica forma efectiva de que
ese sector se convierta en factor de poder real econfmico y
social, es mediante la agrupécién en empresas conjuntas de
ekportacién."

De concretarse estos agrupamientos, pueden los mismos consti-
tuirse en eficaces herramientas para canalizar la oferta ex-

portable argentina en general y la produccidn de las pequenas

y medianas empresas en particular, poniendc a su servicio cana

les de comercializacibn a los que resultarfa CGiffcil acceder
en forma directa, permitiéndole un mayor nivel de penetracifn,
competitividad, acceso a las negociacionés internacionales,
incorporacibn de tecnologia y permanencia en los mercados mun

diales. Para lo cual se requiere conocimientos especializados
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en comercio exterior asi como informacién actualizada sobre
distintos rubros y palises, que permitird -esto Gltimo- acceso
a las férmulas de intercambio compeﬁﬁado, ademds de contribuir
a un rdpido crecimiento de las exportaciones en general y de
productos manufacturados en particular, sobré la base de sus

ventajas comparativas en lo que hace alas t&cnicas de gestibn

en conercio exterior.

Si el agrupamiento de las pequefilas y medianas empresas utili-
zara }a forma consorcial o de cooperativas de exportacién, a

' . . . . v
través del necanismo y eficiencia 0perat1va?deben tener,

aquellas se convertirdn en importantes generadoras de divisas,
posibilitando la movilizacifn de un potencial exportador no
aprovechado adecuadamente, gque a su vez generard importantes
ahorros al poder actuar como centralizadores de importaciones
de los consorcistas, operando con vollmenes que permitirdn '
mayor poder negociador y que se reflejard en mejores precios,

calidad y condiciones de entrega.

Por otra parte, la estructura consorcial permitird a la peque
na y mediana empresa un contacto mds &gil y permanente entre
el sector oficial y el sector exportador-productor, facilitan
do de ese modo la implementacifn de las politicas de eprrta—
cién, de desarrollo industrial v fundamentalmente el acceso

a la adecuacibn tecnolSgica. Propendiendo a una utilizacidn
m&s racional de los recursos técnicos, financieros y humanos,
contribuyendo ademds a economizar fondos en viajes de nego-
cios y otros costos que individualmente cada pequeha ¢ media-
na empresa tendria que incluir para promover sus productos

Y servicios en los mercados externos, consiguiéndoée otros

beneficios derivados de la escala operativa.

Es evidente, a la luz de lo precedentemente analizado que los

4



« principales problemas que enfrenta la pequeia y mediana empre ;
| sa para entrar al negocio del comercio exterior como ser: ta- ¢
-maile de la misma, falta de preparacibn para el comercio exte-
rior, desconociniento de los mercadbs externos y desconoci-
miento de las técnicas de comercializacién externas, quedarén
superados ante la decisifn politica que implica el R&gimen
de Promocién de las Exportaciones que establece la ley N°23.101
al introducir las estructuras organizativas y administrativas
de las Companfas y Cooperativas de Exportacién, lo cual se
- complémenta con un .adecuado marce juridico y de apoyo finan-
' ciero de modo tal que la constitucibn y funcionamienté de aque
. 1los permitirdn la exportacifn conjunté de las pequenhas y me=-
dianas empresas con los consiguientes beneficios para las mis
mas y en la sumatoria para el conjunto del sector y del pafs.
El apoyo institucional estd dado; queda a cargo de las pequeﬁéé )
“y medianas empresas completar el circuito qué el régimen le-
gal y financiero ha implementado. Pero lo mis importante serd
la actitud de los empresarios para ceder su personalismo a la
decisidn del conjunto, ya qgue la mayoria estdn acostumbrados
a tomar sus propias decisiones y ejecutarlas como tales, lo
cual tornard diffcil aceptar las imposiciones del mercado tan
exigentes en cuanto a disefio de los productos, calidad, plazos
de entrega, formas’de empague y muchas otras caracteristicas

'
s

propias de la comercializacibn en los mercados internacionales. .

' f,}zwfw A



DEFINICION DE LOS SECTORES INVOLUCRADOS E IDENTIFICACION
DE LINEAS DE EMPRESAS.

En general, aesde el punto de vista de la posibilidad de aso
ciacién para la exportacifn, en el caso de la provincia de
galta deberfan tomarse la ygran mayoria de las unidades de

su sector productivo.

Por lo tanto, se considera oportuno pasar revista a la oferta
productiva provincial; punto &ste gue si bien de acuerdo al

cronograma de trabajo deberia ser desarrollado posteriormente,
en funcién de una mejor y mis clara metodologia de exposicidn

se incluye en presente capitulo.
Ello en virtud de gue resulta evidente que la peguena y media

na empresa saltefia es el caso tipico de la estructura empresa

rial provincial.

OFERTA PRODUCTIVA

I - Agricultura

Este sector tuve en el perfodo 1970-1980 un incremento del
srea sembrada del 5,45% anual acumulativo causado principal-
mente por el ascenso en la produccién de cultivos de secano

como se aprecia en el siguiente cuadro:
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CAMPANA AGRICOLA SUP. SEMBRADA
1970/71 191.638
1971/72 196.123
1972/73 227.862
1973/74 216.367
1974/75 228.104
1975/76 : 227.467
1976/77 347.637

) 1977/78 321.647

| 1978/79 324.819
1979/80 | 320.067
1980/81 288.762
1981,/82 350.100
1982/83 375.343

FUENTE: Direccidn General de Estadisticas e Investigacicnes

BEcontmicas.

La participacién de los cultivos industriales reéresenta en
el sector agricola el 44% en 1970 y el 69% en 19850, destacan
dose entre ellos la cafla de azucar y el tabaco.

Atendiendo a su participacién porcentual en el total de la su
perficie sembréda de la provincia, las hortalizas y legumbres
representan el 50%, los cultives industriales el 25%, los ce-
reales y forrajeras el 21% y en (ltimo término las frutas el
4%. E1 2.2% de la superficie provincial se destina en 1981/82

a la agricultura.

Lnumeramos los cultivos en funcibn de su importancia relati-

va en la produccibn total del pais. (op.1)
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a) Hortalizas: La produccidn de ellas abarca: pimiento seco,

poroto, pimiento

fresco temprano, garbanzo, cebolla de bulbo,

arveja y ajo. La part1c1pac16n porcentual de este grupo de cul

tivos en la produc016n total del pais es un 47,29%, siendo la

produccidn nacional del 6rden de los 384, 47 miles de tn.

Cabe sefialar la importancia relativa del pimiento seco, pPeroto

seco y pimiento fresco temprano, los gue participan en la preo
duccibn con un 69,9%, 62,96% y 60,39% respectivamente.

El poroto sufre una cafda en los rendimientos medios debido

a los malos manejos del suelo en los fltimos diez ahes, sin

embargo, hubo un
de produccidn de

bido a los altos

En la década del
nmientoc seco y Ssu

ducecidn.

incremento del orden del 140,23% en el &rea
legumbres secas en la década de 1970-80, de

precios externcs.

72 al 82 se reduce el Area sembrada de pi-

rendimiento por ha. como asi también su pro

Respecto del poroto podemos decir que la tendencia observada

en la produccibn

de dicha década es alentadora, observandose

an incremento del Area sembrada y un rendimiento estable en

el periodo considerado.

-

El ;Area sembrada

para el cultivo del pimiento fresco temprano.

sey ‘mantiene relativamente constante como asi tambi&n su rendi

miento por ha.;

la tendencia de la produccibn si bien despa-

reja en las primeras campafas se suaviza a partir de la campa

fa 77/78.

b) Cultivos Industriales: Encontramos dentro de este sector

los siguientes cultivos, en oréen a su mayor participacién



!

|

porcentual en la produccién nacional: comino, tabaco, caha de
azucar, uva, anis y café. Su contribucibn en el total de la
produccién nacional es del 8,85%, siendo al produccidn de la
regifn 1.675,95 miles de tn. frente a una produccién nacional,
en miles de tn. de 18.920,11.

Eﬁ cultivo del comino aporta a la produccidn nacional el 48,78%
siendo &sta de 410 tn. y la de Salta de 200 tn.. En cuanto a .
la sup. sembrada, ésta se mantiene relativamente constante obs-

servandose una brusca caida en la campana 81/82 que puede ex-

- plicar en parte el descenso de su produccifn.

Atendiendo siempre a su mayor pesc relativo en la produccién
total del pais, le sigue el cultivo del tabaco que representa
el 32,09% con 22,05 miles de tn. de produccidn regional irente

a una produccién naciconal de 68,70 miles de tn.

El incremento del drea destinada al cultivo del tabaco crecid
en el perfiodo 70/8C en 10,42%. Se aprecia una tendencia mode
radamente creciente en la prcduccidn de los Gltimos 10 afos,

si bien por debajo de la media de la década.

El tercer lugar lo ocupa la cafia de azucar con una produccidn
en miles de tn. de 1,641 gue representan un 10,77% de la pro

duccién del Pafs. Atendiendo a la evolucibn de la produccidn

- de este cultiveo en el pericdo 70/82 se observa una tendencia

marcadamente creciente con ligeras inflexiones cormo asi tam

bién del &Area sembrada y del rendimiento por ha..

¢) Frutas: Integran este sector de cultives: banana, pomelo,

mandarina, limon, naranja, manzana, pera,nuez y frutilla.



Analizando la evolucidn tanto de la produccibn como de la su '

En orden de importancia le sigue la mandarina con una parti-

perficie sembrada de la banana, es dable senalar una cafda L

brusca de ambas en la campaha 80/81 para luego recuperarse'y

.1llegar a sus niveles medios.

En cuanto al pomelo, su produccifn en la regifn salteila es de
35,0 miles de tn. gue representan un 21,73% de la produccitn

total argentina, que alcanza a 161.000 tn..

Ppacidn d% 6,56% de la produccifn nacional que asciende a
202,2 miles de tn.. '

Con un 5,59% de participacién en la produccifn total del pais,
encontramos al limén gue tiene una produccidén en la provincia
de 23.000 tn..

La produccidn total de frutas en Salta representa un 3,61% .
de la produccién total. argentina, en la campana 31/82, apor-

tando a ésta 87,4 miles de tn..

d} Cereales: Dentro de este rubro_en la provincia encontramos:
mafz, avena, trigo y arroz gue en su conjunto representan el
0,9% de la produccién total del Pais, siendo &sta de 18.194,4

miles de tn. y de 165,3 miles de tn., la produccién saltena.

El cultivo de mayor peso relativo en este sector es el del
mafz siendo su participacidén en el orden nacional de 1,60%
sobre una produccién nacional de 9.600 tn. (en miles), mien-

tras que la produccién de Salta es de 160.000 toneladas.
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Analizando la tendencia de la produccién y del &rea sembrada,

' | observamos una cafida de ambas en las cuatro primeras campanas,

es decir 72/76, para luego recuperarse notoriamente pasando
de una produccitn de 17,1 miles de tn. en 1975-197p a una de

160.000 tn. en 1981/82.
i

e) Semillas: De este sector es relevante en Salta el cultivo

de la semilla de alfalfa, con una produccién mediana de 50,8

tn. en el perfodo gue abarca las campafias 71/8B1; gque signifi-

'ca en el total de la produccién del pais un 0,8%.

{
!

H

' £) Oleaginosas: La soja, el algoddn y el ‘manf con céscara par

ticipan en su conjunto en un 0,28% de la produccifn total ar-

gentina.

En los cuadros 0B2 y 0P3 vemos cuatro areas de producci6n de
cultivos agricolas. Pasande revista a cada una de ellas obserxr
vamos gue: el 4rea de produccién tabacalera se caracteriza por
unidades de produccién de cardcter empresarial con uso inten-
sivo de capital y mano de obra, cén tendencia al monocultivo
del tabaco. El &rea de cultivo de legumbres al igual gque el
drea tabacalera esta conformada por unidades ‘de produccidn

de carfcter empresarial con tendencia al monocultivo en este
caso del poroto. En el &rea frutihortfcola-cafiera encontramos
complejos agroindustriales azucareros de grandes dimensiones,
como asf también el asentamiento de unidades de produccién de
pequena vy mediana superficie, &stas se dedican a cultivos ci-
trfcolas y horticolas de primicia con uso intengsivo de capi-
tal y mano de obra. La actividad vitivinficola, en el &rea ae
produccidén vitivinfcola y pimentonera, desarrollada en las bo
degas allf existentes se dedica a la elaboracién de vinos re-
gionales. En esta regifn también encontramos el asentamiento

de pequefias unidades de produccién de pimiento para pimenton.
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IT - Ganaderia

La produccién de este sectdor no presenta variaciones en el
mediano plazo y en cuanto a su voldmen &ste no alcanza para

satisfacer el mercado interno.

Haciendo un relevamiento del nfimero de cabezas entre los anos
1969/79, observamos que la existencia media de ganado bovino
es de 576 U5 miles de cabezas, la de ovino 245,5 equinos 57,5
miles de cabeza. (0P.4 y 0R.5)

IITI- Silvicultura . ®

La superfice total autofizada para el desmonte asciende a '
437.877 ha. considerando la dé&cada 72/82. Variando la super- .
ficie autorizada ano a afo con una medida Ge 37.115,18 has..

La mayor parte de la produccién se industrializa Y en propor-

cidn menor se consume internamente. ' ,

Completando este anflisis y tomando en cuenta los datos del
cuadro OP.6, vemos que la agrlcultura tiene una mayoxr parti-
cipacidén en el total del valor agregado, siendo 8sta de ©5,4%
le sigue en orden de importancia 1la ganaaeria con un 23,04%,
la silvicultura y extraccifn de madera con un‘ll,4% y los ser
vicios agricolas en Gltimo términp‘con 0,16%. El valor agrega
do bruto medio en millones de pesos es: para la agricultura:
45.439 28; para la ganaderfia de 16.027,08; ‘para la silvicul-
tura y extraccidén de madera de 7.924, 79 Y para servicios agri
colas de 115,43.
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IV - Minas y Canteras

Este sector se subdivide de la siguiente manera: minerales

metaliferos, minerales no metaliferos, rocas de aplicacién y

combustibles. En orden a su participacién en la formacifn

del valor agregado del sector, ocupan el primer lugar los com
bustibles que en 1980 representaron el 71,86%, pese a su con-
tinua disminucibn debido al agotamiento de las reservas de al
gunos yacimientos. En sequndo lugar se ubican los minerales
no metaliferos, en tercero las rocas de aplicacibn y-en cuar-

to lugar, los metaliferos.

a) Minerales no Metaliferos

Boratos: Hay que destacar en primer término gue Salta es la
primera productora del Pais, participando c¢on un 96,78% en

la produccidn nacional. Contribuyendo al crecimiento de la
misma con una produccibén que. en 1971 fue de 51.834 tn. llegan
do a 150.823 tn. en 1980. Es decir qgue se registr® un creci-
miento de 159,82%. '

Azufre: Salta no escapa a la paralizacidn total de la activi-
dad extractiva de dicho mineral en el Pais, a pesar de poseer
la provincia las mayores posibilidades debido a la ventaja que
significa tener la mayor cantidad de estudios hechos en el
pais, referentes a sus reservas y a la continuidad en su ex-

plotacién en los afos que precedieron esta paralizacifn.

Baritina: Se empieza a producir en Salta a partir del ario 1978,
poseyendo la provincia un total de reservas medidas, indica-
das e inferidas de 186.787 tn.. Dentro de estas encontramos

la mina de Mono Abra en el departamento de Sta. Victoria gue
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es la mis importante del pais tanto por su calidad como por

sus reservas.

b) Rocas de Aplicaciln

M&rmol onix: Salta participd en 1981 con un 44,11 porciento

de la produccién nacional de blogues, el 19,72% de bochones

.y el 5,35% de escallas. (OP.9)

~

¢) Minerales Metaliferos

Manganeso: Con respecto a este mineral podemos decir gue su
contribucién al total de la produccibn nacional fue baja y a
partir del 74 irrelevante. Aln tomando en consideracibn el
afioc 1972 que fue el de mayor produccidn aporta‘solamente‘al

toﬁal nacional el 8,4%.

Cobre: Si bien el aporte de este mineral a la produccién na-
cional en los Gltimos diez afios fue del 5,3% las perspectivas
son alentadoras ya cque existe la posibilidad de incorporar a
la actividad los yacimientos de Taca Taca y algunos otros de-

pbsitos.

Plomo: Este mineral de escasa relevancia en la provincia tuvo
su pico miximo de produccién en el afic 1978. Esto como conse-
cuencia de la reactivacién de los vacimientos de La Poma Pri-
mera en el departamento de La Poma, siendo su participacibn

porcentual del 4,66.

5i observamos el cuadro (pP.lO) vemos que la pa;ticipacién me
dia del sector en términos porcentuales, en la generacifn del
Producto Bruto geogrdfico, alcanza a 3,35% teniendo su‘parti—
cipacifn méxima en 1970, con 7,64%. La rama combustible dentro
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j de este sector representa en promedio en la década considera-

da el 67,79%, lo suceden en segundo término los minerales no

-metaliferos con un peso medio relativo del 23,41%, seqguido de

lasrocas de aplicaci6én con un 8,03% y finalmente se encuentran
los minerales metaliferos con un aporte medio porcentual de
0,82%.

La tendencia observada de la participacifn porcentual en el

" Valor Agregado Bruto del sector en el caso de los no metalf-

feros.es creciento; en el de las rocas de aplicacién es decre .
ciente a partir de 1972 y la tendencia participativa de los

minerales metaliferos es creciente.

Vv -~ Industria Manufactureras

La participacidn porcentual de este sector en la generacién

~del Producto Bruto Geogréfico muestra una tendencia descenden

te en la década 70/80, con excepcibn hecha de este Gltimo ano
en que se nota una recuperacidn del orden del 7,74% respecto

del ano anterior. (OP.11)

En cuanto a los subsectores gque lo componen, a continuacién
se enumeran en funcidn de su mayor participacién en el total

del sector:

1) Refinerias de petrdleo con un 39,6%

2) Elaboracién y.refineria de azucar con un 21,63%

3) Elaboracibn de bebidas y aguas gaseosas con 4,36%

4) Preparacidn de hojas de tabaco con un 3,94%

5) Aserraderos y otros talleres para preparar la madera
con 3,49%

6) Elaboracifbn de productos de panaderia y confiteria ex-

cluidos galletitas y bizcochos con 3,46%
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i 7) Construccibn y preparacifn de maguinaria y egquipos es-
peciales para la industria excepto la maquinaria para
trabajar los metales y la madexa con 3,23%

8) Matanza de ganado, preparacién y conservacidn de carne
con 2,2%

9) Fabricaci6n de ladrillos de miquinas y baldosa con 2%

10) Elaboracifn vinos con 1,02%

1) Impresién de diaribs y revistas con 0,92%

1 12) pistribucibn de alcohol etflico con 0,67%

13} Elaboracifn de maltas, cervezas Yy bebidas malteadas con
()}'6:3%I )
14)' Elaboracién de productos lédcteos y helados con 0,46%

15) Molienda de trigo con 0,13%

Se pueden clasificar las diferentes ramas ¢ue forman el sector

industrial seglin se relacionen con actividades agricolas, fo-

restales o mineras.

Dentro de las primeras o agroindustrias encontramos: Refine-
rfas de azucar, industrias vitivinficolas e industrias del ta-

baco, ocupando en su conjunto el segundo lugar en la estructyu

ra industrial de la provincia.

Se caracterizan por la gran cantidad de personal ocupado gue

emplean.

Elaboraci6bn y refineria de azucar: Los ingenios San Martin de
Tabacal y San Isidro tienen a su cargo la produccidn de azucar
de la provincia de Salta. El primero aporta el 80% del total
provincial que para el afic 1982 fue de 124.949.408 kg.. Ambos

ingenios aportaron el 10% de la produccién nacional. {or.12)
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. San Martin de Tabacal por su parte produce 14 millones de li-

tros anuales de alcohol etflico y‘se estima una produccidn de

18 millones de litros anuales de alcohol anhidro. {OP.13)

* Elaboracidn de vinos: La provincia de.salta cuenta con veinte

bodegas las cuales tienen una capacidad total de vasija de

200.492 hls., representando esto un 0,35 de la capacidad de

I | L. .
vasija nacional.

L% capacidad de almacenamiento en vasijas de madera (para el.

estacionamiento de vinos finos) representaba en Salta en 1977
el 26% mientras qgue en el resto del pafs la capacidad era de
5,2%. (OP.14) |

VI - Identificacién de Productos Exportables

Agricultura: La produccifn de Salta de tabaco se destina en un

30% aproximadamente y en un 64% al mercado nacional.

El Poroto seco producto de relevancia a nivel nacional, se ex
porta en un 70 a 90% de su produccidén total destinandose el

resto al consumo interno.

Ccn alentadora perspectiva de una mayor participacidn en el
mercado internacional encontramos a las lentejas y garbanzos,
comercializindose actualmente sin dificultades al mercado ex

terno la produccifn, que es de poca magnitua.

El principal destino de la cafia de azucar es el mercado inter
no debido a que su produccién se canaliza totalmente a las
empresas industriales (ingenios), para la produccidn de azu-
car y alcohol etilico; pese a ello tiene cupos para la expor

tacidn.
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El cultivo de la uva en la provincia se comercializa en un
50% como fruta fresca y el resto se lo destina para elabora-
cién de vinos finos gue a su vez poseen grandes posibilidades

de colocacidn en el mercado tanto interno como externo.

. Los cultivos de citricos se comercializan empacados y sin era—
pacar, los primeros que representan el 66% de la produccibn,
son destinados en un 70% al mercado internoc y en un 30% al
mercado externo; los no empacados se destinan a industfializg

'¢ién y consumo regional.

En cuanto a los cereales se estima que se exXportan en un
44,2% (0OP.15)

Silvicultura: A la produccifn se le destina en primer términoc
para la industrializacidén y en segundo término para CONsumo

directo. (0OP.l&)

Industria: Tanto las exportaciones de azucar como las de al-
cohol etilico se destinan principalmente a Estados Unidos de

Norte América. El 64% de la produccibn de azucar se uestina

al mercado interno satisfaciendo aproximadamente el 10% del con

sumo y el resto se exporta. En cuanto al alcohol etflico, 25%

de la produccibn se destina a la exportacién.

El vino tiene buenas perspectivas de ser exportado a Brasil,
Venezuela y Estados Unidos de Norteamérica. Actualmente se

comercializa en su totalidad en el mercado interno.

Minerfa: Dentro de los minerales metaliferos, el manganeso tie
ne como principal consunmidor a Altos llornos Zapla; Salta con
su produccibén podria cubrir su demanda totalmente.

b

1



Las necesidades de cobre son satisfechas en un 90% por medio

de importaciones de productos manufacturados de cobre y sus

aleaciones. Lo ¢ue implica gue un aumento en la produccitn

de este mineral a través de la puesta .en marcha de yacimientos

ya existentes en la provincia serfa absorvido plenamente por

el mercado internco argentino.

La produccién de plomo es transportada hacia la provincia de
Jujuy con destino a los hornos de fundicibn dedicédndoselo ex
clusivamente para la fabricacién de plomo primario.

Dentro de los minerales no metaliferos encontramos a los bo-

ratos y sus derivados, presentando un incremento en volGmen

exportado del &6rden del 60% de su produccién total, en los

afios 1971 y 1980. En lo referente al consumo interno, 40%

de la produccién de boratos es absorvida por €illa. (OP.17)

La demanda interna de baritina es satisfecha casi en su tota’
lidad por la producci6n de la regibn, previendose un incre-
mento del 7% para el proximo trienic, como consecuencia de la
demanda por parte de Y.P.F. y de empresas privadas de servi-

cios.

En cuanto a la produccién de marmol onix, si esta pudiera sa-
tisfacer normas de calidad homogéneas encontraria amplia acep-
tacidén en el mercado internacional, en lo referido a bloques.
Actualmente las exportaciones varfan afio a afo y con disconti

nuidad en las entregas.

En resfmen, analizando las exportaciones del periodo 1976/1982
(OP.18) vemos que la participacién en ellas de las legumbres

es en promedio de un 48,17%; en cuanto a las exportaciones dae
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de azucar de cafia su porcentaje medio de participacidn es del

6rden de 13,14%. En lo referente a boratos y sus derivados, es

1

%ﬁ peso relativo en las exportaciones de 10,01%; del tabaco

‘.J‘ 9,78%; de las frutas citricas su participacién promedio es de

2,68%; de las oleaginosas su porcentaje es de 5,21 y otros ex
%ortables, en el &6rden del 10,06%.

-HOTA.: Todos los cuadros (OP.1 al OP.18) figuran en el Anexo

. "Estadistico del Informe Parcial pPresentado oportunamen
te. :




PERFIL DE MERCADO Y DEFINICION Y TIPIFICACION DE LOS
PRODUCTOS ALCANZADOS

Es preciso tener conciencia que no todos los productos son
susceptibles de ser comercializados por unidades consorciales
Yy a la vez, a pesar de tener la organizacibn considerada, es
posible que no se logren incrementos sustantivos en las opera
ciones ¢ no se abran mercados.

: |

Por ello se debe partir de un anSflisis de las relaciones gue
existen entre la demanda internacional Yy la capacidad de pro-
duccibén interna.

El primer paso institucional para de alguna forma vislumbrar
la posibilidad de formacién de un consorcio es ubicar aquellos
bienes que tienen demanda internacional y a la vez produccién

interna.

Ubicada esa franja de bienes demandados internacionalmente Y
confirmada la capacidad de produccién, es preciso analizar
como estd conformada la estructura de produccibn del bien Y

si @sta es susceptible de ser organizada consorcialmente.

Analizados estos aspectos, empieza una tarea de concientiza-
ci6n sobre la necesidad del agrupamiento, la accién de unifi
cacifn, o sea el inicio de una campalria de generaci6fn de con-
fianza entre los potenciales asociados y sobre la organiza-

cidn.

Las ventajas de la organizacidn consorcial ser& la base de la
tarea de persuacién para romper la caracterfstica de indepen-

cia del empresariado ante la idea de agrupamiento.
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Por lo tanto, en funcidn de lo expresado y teniendo en cuen-
ta las estadisticas de exportaciones de la provincia de Salta
se desprende el coxrespondiente listado de productos alcanza-

dos.

En cuanto a sus mercados, los del Pacifico resultan obvios

por la posibilidad concreta de la salida por el Pueto de An-

.tofagasta ya comentada.

f ‘

Pero merece destacarse el hecho concreto que hace a la reorien
e =

tacién de los flujos y corrientes comerciales hacia los merca-

dos latinocamericanos a través de una activa integracidn.

En éste momento los pafses latinoamericanos son capaces de

‘'realizar un comercio interregional que en el pasado no exis-

tian y en tal sentido, hay un aspecto al gue no se le ha dado
la importancia que tiene para el comercio exterior y es el
financiero. En una etapa en que la Argentina -por largo tiem-
po- va a tener problemas con sus divisas. se hace necesario
analizar las posibilidades que ofrece el marco de la ALADI y

el Pacto Andino.
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Tipificacidn de los productos exportables de acuerdo

a la nomenclatura arancelaria

Hortalizas 07.01 Cemento 25.
Porotos y otras Perlita 25
legumbres 07.05 Minerales meta-
Bananas y Paltas 08.01 liGrgicos 26.
Citricos 08.02 Productos quimi-
Frutilla 08.08 cos 28.
Nueces 08.05 dos norimes TR .
Acido sulflirico 28.
Pimentdn 09.04 Pieles y Cueros 41.
Especias arcmaticas 09.09 Manufacturas de
Trigo 10.01 cuero 42 .
Maiz 10.05 Carbdn vegetal a4 .
Arroz 10.06 Maderas y sus
Sorgo 10.07 manufacturas 44
Soja 12.01 Lanas »3
Harinas de semillas 12.02 Manufacturas de
hierro y acero 73.
Azfcar 17.01 Plomo 78.
Vinos 22.05 Cobre 74
Al?ohol Etilico 22,08 Manufacturas de
Tabaco 24.01 metales 83.
Sal 25.01 Artesanias en
Azufre 25.03 general
Baritina 25.11
Marmoles 25.15
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MERCADO DE ALADI

La Asociacién latinoamericana de Integracidn, agrupa a once
paises, con una poblacidn que supera los 300 millones de ha
bitantes y un producto bruto "per capita" de méds de 1500 doé-

lares.

Las importaciones que esas naciones realizan a terceros pai-
ses exceden los 75.000 millones de ddlares, mientras gue las

compras intrazonales sblo llegan a 10.000 millones de dblares.

Es en &ste terreno donde seria necesario avanzar, Jjuntamente
con Bolivia, Brasil, Colombia, Chile, Ecuador, México, Paraguay,

Perl, Uruguay y Venezuela.
El instrumento en este caso, serian las preferencias arancela-

rias regionales, contempladas en el nuevo tratado de Montevideo
de 1980. '

Mercado del Pacto Andino

El Pacto Andino es una unidn aduanera formada actualmente por
venezuela, Colombia, Perf, Ecuador y Bolivia (Chile se retird
en 1976.

Y una Unidn Aduanera es un convenio, en virtud del cual cada
uno de los paises que lo suscriben se obliga a reducir o elimi-
nar las tarifas aduaneras a las importaciones procedentes de
paises miembros del convenio, al mismo tiempo que se obliga a
aplicar una tarifa comfin para todos los paises miembros, deno-
minada Arancel Externo Comfin (normalmente muy alto o prohibiti;
vo), a las importaciones de productos procedentes de paises que

no pertenecen a la unidn.
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En términos simples, una unidn aduanera hace gque, si el pais
hoy produce 100 unidades del bien x e importa otras 100 del
Japdn, como consecuencia.de la unidén aduanera va a producir
por ejemplo 60 unidades de x -y se van a importar de algln
pais miembro de la unidn, gque podria ser por ejemplo Bolivia,
180 unidades.

El consumo local de 'x aumenta (de 200 a 240) porgue el pro-
ducto se abarata al eliminar la tarifa a las importaciones des
de Bolivia; la produccién local disminuye por la misma razdn,
v la frente de aprovisionamiento se desplaza del Japdn a Boli-

via.

£l hecho de que inicialmente nos abasteciéramos en el Japdn y
no en Bolivia, refleja presumiblemente gue el precio de x Jja-

ponds es menor que el de x boliviano (a igualdad de calidades).

Por lo tanto, el desplazamiento de la fuente de abastecimientd

dard normalmente lugar a un costo econdmicd para el pais.

Poxr otro lado, €l aumento del consumo nacional y el reemplazo
de produccidn nacional protegida por importaciones bolivianas
de menor costo (de lo contrario no tendria lugar tal reemplazo)

generan beneficios econdmicos para el pais.

Asi pues, formar parte de una unidn aduanera tiene sus costos
v sus beneficios; un pais obtiene beneficicos de una unidn adua-
nera cuando importa bienes de otro miembro de la unidn a precios
menores gue los costos de produccidn domé€stica de esos bienes

(efecto creacidn de comercico).

Por otro lado, un pais incurre en "costos” debidos a una unidn

aduanera cuando importa bienes de otro miembro de la unidén a



precios mayores que los precios netos de tarifa a los cuales
podria obtener los mismos bienes de otro pais no miembro (efec

to desviacidn de comercio).

En consecuencia, una unibén aduanera resulta beneficiosa para
un pais cuando el efecto "creacién de comercio" es mayor que

el efecto "desviacién de comercio”.
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Elementos organizativos existentes

A la voluntad de ascciacién qhe se pueda manifestar en
los sectores en general ante la posibilidad de un negocio de co
mercic exterior sobre un mercado concreto, es necesario tener
en cuenta que en el contexbto econfmico internacional actual, no

serd tarea facil aumentar bruscamente las exportaciones.

Por ello se hard necesario que:

-~

a) el pais adoptg y mantenga una politica cambiaria que asegure

paridades de equilibrio a largo plazo o reales (opuestas a
las de corto plazo o financieras) que no encarezcan injusti-
ficadanente las exportaciones afin a despacho de las situacio

nes conyunturales que atraviese la economia nacional;

b) se establezca una clara politica de comercio exterior con re
glas continuas y a largo plazo, beneficiando principalmente

a los sectores productivos;

¢) se preste especial atencidn al tratamiento de las llamadas e
conomias regionales, concretande en las provincias una in-
fraestructura tal que posibilite descentralizar los servicios

gque necesita el operador.

Ahora bien al considerar las caracteristicas de los
sectores involucrados, surge que en la provincia de Salta el ani
mo asoclativo en agrupaciones de comercio exterior es, en gene-
ral, positivo. _

No nbstante es en las condiciones de asociacién donde
se c¢an variedad de posturas, o bien en algunos cascs no se abre

opinidn al respecto.

Dentro del concepto de condiciones de asociacién,se en-
cuentran ideas difusas que hacen a las funciones de un posible

consorcic. companfia de comercio exterior, su estructura, el nego
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cio exportador en una agrupacién, la defensa de la autonomia de las

empresas, etc.

En cuanto a los aspectos tocantes a los elementos organi-
zativos, se nota el beneficio que la concrecién de agrupaciones de
comercio exteriocr produciria a las empresas de los sactores due con

creten ese &nimo asociativo.

Personal id6neo, comercializacién exterior, control de ca

lidad y superacién de las caracteristicas de la produccién, son en-

tre otros, los temas recurrentes gue muestran los cambios gque una

exportacifén habitual tenderfa a producir, y denotan una funcién o
un beneficio que el consorcio o compafia de comercio exterior debe

cubrir o promover en bien de sus asociados.

Por lo tantc se entiende conveniente en primer lugar y a
efectos de arrojar luz sobre el tema, sefalar las concepciones ted-
ricas gue enmarcan las distintas clasificaciones y divisiones de

los agrupamientos para la exportacioén.

En segundo lugar, se presenta y analiza una definicidn ge
neral, por el método de género préximo y diferencia-especifica, que
permite puntualizar las caracteristicas concretamente de los consor
cios de exportaci6én, figura a la que se le asigna la mejor posibili

dad dentro del contexto provincial.

A. Concepciones tebricas generales

L,a ONODI* indica, que se establece un grupo de comercializécién
de las exportaciones cuando "dos o mds fabricantes voluntariamen
te combinan en grados diversos sus actividades de exportacibn, a
fin de conseolidar las posiciones gue ocupan en los mercados ex-
tranjeros. Las empresas que colaboran conservan su indipendencia
financiera y jurfdica. Las funciones de exportacidn, gue antes

llevaba a cabo cada empresa separadamente, se unen y centralizan.

*ONUDI: Organizacién de comercializacidén de las exportaciones, en
Industrializaci6n y Productividad, Boletin 14, MNueva York
1969
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Esta colaboracidn permite que las ventas y actividades de promo-
cibn de las empresas del grupo se conffen en mayor medida a espe

cialistas con costos inferiores'.

Al destacar las ventajas del grupo, expresa que 8ste puede con-

tribuir a una mds efectiva comercializacién en los mercados ex-—

ternos mediante investigaciones de mercado, campafas de publici
dad y perfeccionamiento de los productos, supliendo asi la falta
de recursos de_las.empresas pequenas y medianas. Agrega asimismo
que la oferta combinada de productos aumenta la capacidad de ven

tas del grupo en los mercados extranjeros.

Destaca también, que la oferta dependerd de que las empresas per
tenezcan a industrias idénticas o diferentes. Las empresas .debe-
rdn tratar de reducir los costos, eleﬁar la productividad y con-
seguir una cierta divisidn del trabajo entre ellas, analizando

Juntas los problemas e intercambiando experiencia.

Al {ratar las formas juridicas (menciocnadas como formas de propie
dad) resalta tanto las organizaciones privadas comunes como las

organizaciones cooperativas, definiendo genéricamente a esta Gl=-
tima como una organizacién integrada por socios que se dedican a
negociar como una unidad y cuyos beneficios se distribuyen entre

sus miembros o sus clientes.

Por su parte, James Greene*, en un trabajo que resume la précti-
ca de mds de 160 empresas industriales, define primero lo que &1
denomina “[irma de exportacidén combinada", y presenta tres for-

mas principales de las mismas, mds una especial denominada empre

sas "Webb-Pomerene'.

La firma de exportacién combinada es "una organizacién que opera
como departamentc de exportacidén para mds de una empresa indus-
trial. Se diferencia de otras entidades exportadoras por el he-
cho de desarrollar actividad continua por cuenta de diversas in-

dustrias™.

* Greene, James: La organizacién de la exportacidn. Paidos.

Buenos Aires, 1975



Los dos tipos de firma de exportacién combinada son:

- Representantes, comisicnistas de exportacién.

- Distribuidores de exportacitn.

- Fxportadoras cooperativas.

$6lo estas filtimas, y primordialmente las Webb-Pomerene, pueden

resultar de algfin interés en el presente caso.

Segln Greene la exportadora cooperativa es el departamento de
exportacidén de alguna entidad industrial que se encarga de ven-
der al .extranjero los productos industriales de organizaciones
no competitivas., Estas entidades aceptan o procuran relaciones
contractuales con otros fabricantes a fin de completar su propia
linea de productos. Estas entidades reciben cominmente la deno-
minacién de "mother hen® o "Piggyback". Cita como ejemplo a la
General Electric, que vende en el exterior productos de indus-

trias independientes, aparte de otros ejemplos.

Las exportadoras cooperativas estudiada por Greene, abonan sus
compras sigulendo las ncrmas leccales, con un descuento sobre
las listas de precios, fijando el precio de venta al exterior,y

asumiendo los riesgos financieros.

Las asoclaciones Webb-Pomerene, han sido organizadas bajo la
ley norteamericana de tal denominacién. FEsta buscaba permitir a
los exportadeores de Hstados Unidos, y en particular a las empre
sas de menor volUGmen, combinarse para competir con los grandes
trusts europeos. La legislacibn consiente al exportador la co-
participacidn en los costos de operaciones de exportacidn con
otros fabricantes o proveedores y coparticipacidén en los benefi
cios comunes. Cabe destacar, lo que resulta de interés como an-—
tecedente, que algunas asociaciones Well-Pomerene son firmas de
exportacdn combinada cde propiedad conjunta de las organizacio-

nes industriales a las gue sirven.

Aunque no parece existir una distincidn clara entre los diver-
sor tipos de asociaciones Webb-Pomerene, Creene destaca cinco

actividades separadas:



- Reunidn y divulgacién de informacién.
- Fijacién de precios de exportacién.

- Coordinacién de exportaciones.

~ Ventas al extranjero.

- Venta central.

Las asociaciones que componen las tres (Gltimas actividades se
consideran como "plena"” a causa de sus servicios materiales a

los miemkros.

En la d€cada del sesenta, el gobierno norteamericano incluyé en
su campafia para la promocién de exportaciones una amplia difu-
£idn de las utilidades gue las asociaciones Webb-Pomerene brin-

dan especialmente a la peguefia y mediana empresa.

Por su parte, la CEPAL* ajustando md&s la mira sobre lo que re-~

sulta en este caso el tema de estudio, diferencia entre "consor
2i05 Je exportacién" y '"comercializadora" (trading company). In
dica asi gue el consorcio de exportacién es una asociacifn per-
manente de empresas, cuyo objetivo principal es agrupar oferta

de productos/servicios nacionales y aumentar la capacidad téecni
ca o financiera de sus miembros, sin que é&stos piérdan su indi-
vidualidad". Por su parte, la "comercializadora” (trading compa
ny) es una empresa comercial exportadora que tiene por cbhijeto
la compraventa para el mercado interno o externc de bienes y

serviclos propios y/0 por cuenta de terceros'.

£l manuel de la UNCTAD*, si bien no considera ftil presentar

una definicifn estricta de los consorcios de exportacién o agru
paciones para la comercializacifn en com(n de las exportaciones,
indica que tipo de asociaciones se incluyen en dicho trabajo.Se
trata asi Je asociaciones voluntarias formadas por las empresas

independientes, que mantienen su individualidad excluyé&ndose

.

*CEPAL /R 303, 1981

*UMCTAD-GATT. tianual de Consorcios
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las organizaciones estatales o de afiliacién obligatoria, o las

que no representan una entidad organizada.

®l manual trata de la creacifn y gestién de agrupaciones formal
mente constituidas, por lo general sociedades mercantiles con

personalidad de la comercializacién internacional de los produc

~tos gue maneja.

Definicidn general tenida en cuenta en este trabajo

Tal como se indica més arriba, se pretende establecer una defi-

'nicién sumamente simple y general, por el método de género pré-

ximo y diferencia especifica, que permita encuadrar todos los
consorcios de exportacién y que resulte til para el presente

trabajo.

"Consorcio de exportacidn es una empresa de exportacidn cuya
porpiedad estd en manos de los productores o fabricantes de los

bienes o servicios a exportar®.

El"género préximo" de esta definicidn estd dado por el concepto
de "empresa de exportacidn'. Ello implica una entidad distinta
a los asociados, cualgquiera sea la forma juridica que adquiera,

cuyo cometido es la exportacidn de bienes.

Da la idea asimismo de permanencia, excluvéndose las asociacio-—
nes que no llequen a constituir una entidad organizada y que s

lo tengan un car&cter pasajero.

Otra de las connotaciones del género es el que como empresa rea
liza actividades propias, con un producto final, la oferta a ex
pertar, cue proviene de la empresa, aunque los blienes sean fa-

bricados por los diversos miembros. Dllo deja de lado casos don

de la oferta no es comln y las empresas compiten entre si.

Cabe considerar cierta forma de agrupacidn, cuyo objetivo sea
un esfuerzo mancomunado para la realizacidn de gastos comunes,-

sin llegar a la exportaci6én en comGn. Ello implica un caso limi
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te, que técnicamente escaparia a los pardmetros de ia presente
definicidén, si bien pueden cosiderarse que tienden al incremen=-
to de las exportaciones. Aunque aporta algunos bheneficios des-—
‘criptos a lo largo de este trabajo, dejarfa de lado entre otros
los provenientes de la agrupacién de la oferta, lo que implica
una ampliacién de la misma y una mavor diversificacisdn del pa-
quete exportable, asi como un mayor poder de negociacidén y com-
petitividad y penetracidén para la captacién de una demanda am-—
plia vy dlversa. Ello es de alta relevancia para la pequefia y me
diana empresa, beneficiaria final del presente trabajo en los
sectores 1nvolucrados, Y gue no pueden alcanzarlo individualmen
te.

Dentro de este género, caben diferentes "especies® de enpresas

de exportacidn.

La diferencia especifica de los consorcios de exportacién resi-
de en la participacién de los productores, va que la propiedad
de la agrupacidn estd en mancs de los fabricantes o productores

de los bienes a exportar por la empresa de exportacidn.

Esta diferencia implica que se trata de una asociacién volunta-
ria, con lo que quedan exclufdos los monopolios estatales ¥ Or-
ganizaciones comerciales estatales, asi como las cémaras de afi

liacidn obligatoria.

Asimismo, estando la propiedad en manos ce las diversas enmpre=-
sas gue producen los bienes a exportar, no hay fusién de compa-

nfas, manteniendo éstos la individualidad.

Dentro del género empresas de exportacién, puede considerarse
la especie dencominada “trading company'. La diferencia especifi
ca de este tipo de compariias estd dada por el hecho de Jque su
propiedad no esté en mancos de los productores de los bienes a
exportrar. De esta manera; dichas empresas pueden comerciar con
bienes adquiridos o tomados en representacién provenientes de

empresas en competencia, lo que no resulta un esfuerzo comiGn de
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los productores.

N En 1fneas generales, caben dentro de la definicién las caracteri
L zaciones de la ONUDI, de la UNCTAD y las mencionadas por Greene

| como - Webb-Pomerene. De las comentadas por este autor, debiera
considerarse las “exportaciones cooperativas” también como un

caso limite que técnicamente no estarfa dentro de la definicidn.

L,os beneficios de la definicién son la pequefia y mediana empresa.

51 bien pada impide gue compafifas de gran envergadura formen un
. ! ¢ cqnsorcié de exportacién, por su propic desarrcllo y dominio de
las eventuales exportaciones podrfan no estar interesadas en
ellos. Por el contrario, los consorcios son altamente reditua-
bles para la pequefa y mediana empresa, ya que les permite la
mancomunidad de esfuerzos y por ende la superacién que s6le di-

cha mancomunidad puede permitirles.

C. Experiencias nacionales e internacicnales

Experiencias nacionales

L.a experiencia nacional mds conocida y posiblemente la mis com-
. pleta; es sin duda el casos de Vinos Argentinos. Tal como lo re-
lata Porum*, Vinos Argentinos S.A. Comercial e Industrial fue
fundada en 1968 como consecuencia directa de la excelente venfi-
mia del ano anterior, que llevd a los productores a considerar
l1os mercados externos come una posibilidad para la colacacidn
del excedente de produccién. Si bien sabian que habia en el mun-
do una demanda creciente de vino, también tenian presente que
tropezarfian con una seria competencia por parte de los palses
tradicionalmente exportadores. Para ello, una solucién factible
era poner sus recursos en comdn, a fin de emprender la comercia-

lizacifn externa en un nivel de competencia internacional.

*Forum de Comercio Internacional. Ll caso de 1los Vinos Argenti-
nos. por Sydney Paulden. Julio-Septiembre 1973.

h__
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Fue un homhre de negocios argentino, indice la publicacién,quién
promovié las primeras discusiones entre las {irmas interesadas.
Los problemas planteadcs para la concrecién de un consorcio de
exportacién, parcecian a primera vista como insolucionables. De-
bian llegar a rcunir en un esfucrzo comdn a [irmas que siempra
habian sido competidoras, y con grandes difercncias en cuanto a
su importancia: una de ellas cra el torcer vitivinicultor inde-
pendiente del mundo, y equivalia a cinco © seis de las demd&s em-~
presas juntas. Surgian asi problemas relativos a las estructura-
cibn, al reparto de los pedidos v a la aceptaclén por todos de

un gerente genceral.

'm reunlones en las que participaron las diversas firmas y el

hombre de negocios mencionado, se discutieron esos puntos, consi
derdndose cuan beneficioso serfa hallar una férimula para la con-
crecifén del esfuerzo conjunto. Se organizé asi un primitivo con-
sorcio de ocho miembros, quedando después reducido a cinco, cuan
do uno se retiré por dificultades propias, y dos por haberse deci
dido que la exportacién mayor serfa de vinos a granel, siendo es

tos productores exclusivamente de vinogs finos embotellados.

Diversos fueron los problemas que el consorcio tuvo que ir solu-
cionando en el transcurso del tiempo. D1 primer gerente se reti-
r6 v el agente nombrado para el mercado estadounidense carecia

de las reclaciones suficientes dentro de los principales circui-

tos de distribucidén en dicho mercado.

Desde el punto de vista de su estructura, el consorcio contaba
con seis acclonistas principales: las cinco firmas consorciadas
poselan partes iguales, mis una parte menor para el promotor de

la idea.

El arreglo, dice la publicacién, dié buencs resgultados, pese a

que algunas firmas del grupo cran mucho mé&s grandes gue otras.

'n este sentido, el consorcio hizo una clara distincidén entre el



control de la empresa y la divisién del negocio resultante.

La base racional para ello era que las firmas se interesasen oor
igual por el éxito de la empresa, y velar porque se atiendan de-

bidamente los intereses de los demds.

El consorcioc quedé bajo el control de una junta directiva, con
un jefe ejecutivo que se dedicaba enteramente a su funcidn de ai
rector general., Para dicho carge se eligié a un tercero gue no
habfa tenido previamente relacién con ninguna de las firmas par-
ticipantgs; los otros cinco directores correspondfian a cada una
de las empresas gue formaban parte del consorcio. La junta com-
prendfa también a un abogado y a un asesor honorario puesto a

digposicidn por la principal empresa interviniente.

51 bien la junta dirigfa su plan de accién mediante el CONSEenso

de las opiniones de los directores, todo lo que hacia al funcio-
namiento cctidiano del negocio, tramitacidn de redidos, las ven-
tas, la decumentacifén y las disposiciones necesarias para la ex-
pedicidn de la mercaderfa quedaban a cargo del gerente general vy

del personal ejecutivo.

Todas las exportacicnes de las empresas que formaban parte de Vi
nos Argentincs se efectuaba a través del consorcio. Este compra-
ba a los productores el vino a exportar a un precio fijo conveni
@0, y cobraba una pequena comosidn sobre las ventas o fijando un
sobreprecio, a f£in de sufragar los gastos del consorcio. A este

respecto contratl expertos, imprimié folletos bilingues, organi-

z6 viajes, etc.

El consorcio transmitfa a los productores los pedidos recibidos.
Cn las ventas a granel, al haber m&s de un productor, se tratd
de dividirlos segln la posibilidad de éstos del suministro, con
igual participacién en la medida de lo posible, vendiéndose con
con la marca del consorcio. En caso de vinos embotellados, se co

mercilializaban con etiquetas propias.
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Experiencias internacionales

La experiencia internacional resulta variada ecn este sentl
do y con caracteristicas propias seglin los paises y &pocas en que
han sido realizadas. De esta manera, su consideracidn debe ser efec
tuada en sentido amplio, ya que los aspectos econbmices, legales,co
merciales, etc. son distintas a la realidad sobre la que se apoya |
este estudio. lIlo obstante, el hecho de que dichas experiencias hayan
significado el vencimiento de diversos problemas, con el aporte de
soluciones que en lfineas generales son aprovechables, hace relevan-

te su conocimiento.

La ONUDI mencicna el grupo Zeta, integrado por la mayoria

oF
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las empresas de arte industrial de los Paises Bajos. Constituida
en 1948, su propfsito fue establecer un consorcio de exportacién pa-
ra los productos de arte industrial. Segln la ONUDI comprende unas

500 empresas, 40 de las cuales exportan con regularidad, y sus miem
bros se dividen en dos grupos: el mayor inteﬁrado por pequeias com-

panfas familiares y otro por fébricas en gran escala.

1

Los productos se exportan con el nombre de Zeta y su marca
comercial. Dade que los productos son fabricados por diversos miem-
bros, v el empaquetado es primordial, todas las exportaclones se em—

pacan en una planta central bajo la supervisidn de Zeta.

Greene a su vez, al comentar las exportaciones cooperati-
vas, destaca el caso de la General Electric. Esta, por medic de la
Nivisidn Exportacitn de la Internacional General Electric, ha reali-
zado contratos para exportacién de productos de una veintena de fa-
bricantes. Aunque ciertas lineas se relacionan con sus propics pro-
ductos, otras son totalmente disimiles. A fin de acordar la exporta-
¢ién cooperativa la General Electric utiliza un contrato standard.
Fija los precios de exportacifbn, éunque no procura que el fabricante

independiente le otorgue representacidédn exclusiva.

Bn cuanto a las companias Webb-Pomerene, expresa gue se

formaron m&s de doscientas asoclaciones desde que se instituyd la
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ley en 1918, si bien muchas se desintegraron debidc a los cambios de
los mercados, retiro de miembros para manejar sus propias exportacio
nes y otras razones. Indica que para los- afos en gque se efectud el
trabajo (la primera edicifn del libro es 1968) el nCmero de asocia-
ciones habfa permanecido constante, entre 30 y 40, agrupando cada
una mds o mencs 10 empresas industriales. Para aquella €época signifi
caban segln el autor cerca del 4% de las exportaciones estadouniden-—
ses. Alrededor del 20% de las asociaciones operaban a plenc, compran
do y vendiendo directamente los productos de sus miembros;: otros se
dedicaban a la difusién de informaciones referentes a mercados ex-

tranjeros entre las empresas bisqueda de nuevos mercados, etc.

El desarrollo sueco de Consorcios de Marketing para expor-
tacidn, se basa en entidades formalmente constitufidas, con forma de
sociedades comerciales independientes, encargadas del marketing in-
ternacional de las mercaderias que produce. La experiencia, relatada
POr una publicacidn brasilera*, puede decirse que se inicia en 1966
por medio del apoyo del Consejo Sueco de Promocidn de Exportaciones.
Los consorcios estaban considermkm'instrumentos aptos para proporcio
nar a los exportadores del pafs las condiciones para mejorar sus ac-—
tividades de comercializacisn internacional, gracias a la economia

de escala y al fortalecimiento de su poder de negociacidn.

El anélisis gue se hiciera en Suecia para evaluar algunas

. eXperlencias anteriores en la organizacién de conscrcios, reveld que

las principales dificultades habfan estado en:

—- Distribucién equitativa de las tareas ¥ las responsabilidades en-
tre los scocios.

= La necesidad de otorgar importancia equitativa a los productos de
todos los consorciados.

- La oposicién de los socios a renunciar a sus libertades de accién

individual.

* Fundacién Centro de Estudios de Comercio Exterior. Ric de Janeiro.
Febrero 1981.
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- Controversias en el momento de la conclusifn del acuerdo para de-—
signar un drbitro competente y eficaz, capaz de conciliar los an-

tagonismos dentro del grupo.

Asimismo, en la ponderacidén de las posibilidades, el Con-
sejo de Promocién de Exportaciones destacaba que uno de los princi-
pales motivos de fracaso en este tipo de empresas, muchas veces re-
sidfia en gue los consorcios de exportacidén habian estado prematura-
mente constitufdos. Mo se deberfa esperar que empresas insuficiente
mente famililarizadas unas con otras y sin un buen conocimiento de
sus respectivos productos, abandonasen parte de su independencia pa
ra unir €us recursos a otras empresas en una actividad conjunta, an

tes de conocer si era comerciamente viable.

A través de discusiones informales entre empresas de los
distintos sectores buscose determinar la voluntad asociativa para
este tipc de cohsorcios, el tipo de actividades que las empresas ne
cesitaban con mayor urgencia, los posibles mercados, medios de eje-

cucibn, financlacién y &mbito de cooperacién futura.

Al ser invitadas las empresas del sector de la industria
mecdnica, 75 empresas aceptaron concurrir a fin de ser lanzadas las
actividades del sistema. Entre las modalidades de accién colectiva
se analizaron las ventas, la publicidad y los estudios de mercados
conjuntos. Asimismo otras empresas.se mostraton interesadas en la
racionalizacién y adaptaciones de productos, equipamiento, importa-

¢i6n de materias primas y componentes, etc.

Desde los primeros anos hasta la fecha la campaha sueca
de marketing de exportacién ha sido perfeccionada. Atento a la cola
boracifn sistemdtica, la produccidn en serie y el refuerzo del po-
tencial de negociacidn frente a los grandes compradores extranjeros,
verificbése que la técnica de marleting colectivo para la exporta-
cidn constitula uno de los medios més eficaces para promover las ex

portaciones suecas.
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Tal come la indica la UNCTAD con respecto a esta experien-
cla, se trata de un sistema de comercializacidén comdn basado en cri-
terios diferentes y menbs formales. El método creado por el Consejo
de Promocién de Exportaciones como medio de favorecer las exportacio
nes en comin se basa en la identificaci6n sistemitica de los secto-
res de posible colaboracién, la asistencia para determinar los me-
dios més adecuados para dicha colaboracién, que puede ir desde una a
sociacién laxa para proyectos especiales hasta consorcios mds forma-
lizados, y la asistencia para la realizacidn de proyectos de interés
comdn para las empresas participantes. Un ntmeroc creciente de agrupa
ciocnes han comenzado a coordinar sus actividades a fin de constituir
en comdn un renglén de productos suficientemente variado en cantidad

y calidad para poder competir en los principales mercados.

Intre las asociaciones de venta en comdn sueca se mencio-

nan:

- Agrupacién escandinavoafricana de herramientas.
Acuerdo entre ocho fabricantes para bagar un representante. en algu

nos mercados prioritarios del Africa.

- Swevec
Consorcio de proveedores de maquinarias, equipos herramientas y co
nocimientos técnicos para el equipamiento completo de una escuela

de capacitacidén profesional.

- Select
Consorcio para la colocacién de asesoramiento técnico y control de

trafico.

~ Sweswvelop Hospital AB v Swequip AB

£

Hospitales llave en mano.

En el drea latinocamericana conviene destacar las experien-
cias de Colombia, Brasil y México. La exper1enc1a latinocamericana es
ta en general integrada a la promocién de los consorcios por los or-

ganismos oficiales de apoyo a las exportaciones, tales como Proexpo
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en Coclombia y el acuerdo Cacex-Cebrae, en Brasil.

.

En el caso colombiano cape consignar a Consexport 5. A.,con
" sorcio destinado a la exportacién de ropa para senoras, fundado a fi
nales de los afios setenta. El manual de la UNCTAD indica su &xito pe
qé al individualismo de los industriales locales, la falta de expe
riencla en materia de exportacidn, diversidad de ublcac10n ¥ de téc-
nicas. Integrado por 18 empresas, cada fabrica cobra el trabaio gque
realiza para el consorcio, segln un costo convenido m&s el correspon
diente beneficio, agregando el consorcio un porcentaje en concepto
d% comisidn: Esta comisidn cubre los costos de funcionamiento de la

agrupacidn mis los .diversos gastos que origina la exportacién.

' Al crear el consocrcio, se distinguié 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 enpre
-s8as en la adopcidn de decisiones seria independiente del tamafio, y
que cada una de ellas s6lo tendria un voto. En cambio, el capital en
acciones de cada empresa serfa proporcional al voldmen de su partici

pacién en la produccién del consorcio.

Con referencia al ingreso de nuevas empresas, cada ingre-
sante tiene derecho a un voto y debe contribuir al capital del con-

s0rcio en propercifn a su importancia.

El consorcio estid controlado POor una junta directiva inte-
grada por siete personas: un presidente, un vicepresidente, cuatro

directores y un auditor, elegidos todos por las empresas miembros.

En la blsgueda de una mejor competitividad, se tratd de na
cionalizar la produccibn en su conjunto, logrando gque las empresas
se dedicasen al tipo de trabajo due se adaptase mejor a su parque de
maquinarias y su experiencia. El consorcio trata de subsanar las in-

suficiencias en materia de equipo y conpetencia profesional.

Colomkia, siguiendo el é&xito obtenido por este consorcio,
ha continuado desarrollando otros del mismo tipo. Se intenté asimis-

mo un consorcio de la industria metalmecdnica, Comexport, que no.re-
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sulté exitosa, dejandc de operar por lo reducido de las ventas y las
dificultades encontradas en la comerciallizacidén de los productes de

los asociados, de gran diversidad y la mayoria no complementarios.

pPor otra parte, los vendedores no se hallaban lo suficien-
temente especializados en las lineas de productos que comercializaba
el consorcio, teniendo que ocuparse de varias docenas de bienes de

gran diversidad.

Dentro de la experiencia latinoamericana, Brasil se encuen

tra en este ~momento en un lugar destacado. Mediante la cooperacifn
p

de CEBRAE {Centro de Apoyo a la Pequena y Mediana Empresa, y espe-

cialmente una de sus divisiones, Programa de Consorcios) Y el CACEX
(Cartera de Comercio Exterior del Banco del Brasil), de seis consor-
cios que actuaban en 1980 se lleg6 a 35 en 1981, concentrando cerca

de 400 pequefias y medianas empresas.

Vale la pena destacar que las publicaciones definen como
consorcios de exportacién bésicamente a la unificacién de esfuerzos
de empresas productoras de bienes y servicios destinados a los merca

dos externos.

Un consorcio puede ser temporario, de larga o corta dura-
cién, contener un pequefic o gran nlmero de empresas y reunir fabri-

cantes de productos similares o complementarios.
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" Naecrato N°174 del 25-1-85

Teniendo en cuenta gue la ley 23.10]1 de Promocitn de Exportacio-
nes fija como uno de sus objetivos promover y fometar la forma-
cidn de consorcios y cooperativas de exportacidn, se ha dictado
el Decreto de referencia con el fin de establecer los requisitos

gue deberdn cumplir estas nuevas figuras del comercio exterior.

Fn tal sentido, las sociedades y cooperativas constituidas en la
Reptfiblica Argentina y los empresarios individuales domiciliados
en ella,\que sean productores directos de bienes o prestadores
de servicios, podr&n constituir Consorcios de Fxportacibn de Bie
nes y Servicios o Cooperativas de Exportacién de Bienes y Servi-

cios.

Ios estatutos o contratos constitutivos de &stos. Consorcios y

- Cooperativas, deberdn establecer como objeto, los siguientes:

a) exportar conjuntamente los productos de.las empresas miembros;
b} coordinar las labores de produccidn de las mismas;

c¢) propender al avance tecnolbgico de sus miembfos; Yy

d) optimizar la calidad de los productos de exportacidn.

Podran integrarse de acuerdo a los siguientes tipos:

a) entre los productores de un mismo producto o grupo de produc-

tos o prestadores del mismo tipo de servicios, y

b) entre productores de productos o grupos de preoductos o presta
dores de servicios diferentes pero complementarios y cuya mo-
dalidad de comercializacién conjunta fuera conveniente en el

orden internacional,

Por objeto principal tendrdn el exportar los bienes o servicios
producidos exclusivamente por sus miembros, como asi también e-
fectuar de acuerdo con las disposiciones vigentes, operaciornes
de intercambio compensado y las importaciones de las mercaderias

requeridas por sus integrantes para ser utilizadas en la produc-
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cidn de los bienes o servicios a exportar. La importacidn de otras
mercaderfas quedard sujeta a la consideracitn de la autoridad de

aplicacién.

Su constitucibn deberd efectuarse conforme a la Ley 19550 de So-
ciedades Comerciales y sus modificaciones o a la Ley 20337 de Coo
perativas, adoptando uno de los siguientes tipos: Sociedad AnSni-

ma, Sociedad de Responsabilidad Limitada o Cooperativa.

A los efectos de acogerse al régimen promocional, el capital so-
cial deberd estar totalmente suscripto e integrado por sus miem-
bros; los gue no poderdn ser mencs de cinco (5) y la cuota parte
del capital no podrd exceder el veinte por ciento (20%) del capi-
tal total, pudiendo incrementarse tanto el capital como el nlmero
de miembros si los estatutos o contratos sociales asi lo contem-
plan. FEn caso de constituirse como sociedades por acciones, é&stas
deberan ser nominativas, no endcsables y la autoridad de aplica-
cién podri autorizar excepciones cuando se trate de Consorcios y
Cooperativas constituidas para la exportacidn de plantas llave en

mano, plantas completas o servicios.

Para poder funcionar dentro de &ste régimen, se debera contar con
la autorizacidn de la autoridad de aplicacidn e inscribirse en el
Registro Macional de Consorcios de Exportacidn y Cooperativas de

Exportacién de Bienes y Servicios.

Dicha autorizacidn se hallari sujeta al cumplimiento de lo dis-

puesto en el Decreto gue se comenta, teniendo en cuenta ademas:

a) que los Consorcios y las Cooperativas estén inscriptas en el
Fegistro de Importadores y Exportadores de la Administracidn

Macional de Aduanas; y

b} cque las operaciones de exportacidn que desarrollen, se limiten
a los bienes que producen y a los servicios que presten sus

miembros.

Fn cuanto a la autoridad de aplicacidn, ser& la Secretaria de Co-

mercio Fxterior, con facultad para delegar sus atribuciones en or
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ganismos de su dependencia de jerargula no inferior a Direcci®bn

General.

r.a Autoridad de Aplicacibn tiene las siguientes facultades en 1o

que hace al presente régimen:
a) dictar las normas que fueren necesarias para su cumplimiento;

b) efectuar la fiscalizaci6bn de las entidades inscriptas en el Re

gistro habilitado;

c) el juzgémiento de las posibles infracciones al régimen insti-

tuido:

d) solicitar toda la informaci6én que se considere necesaria para
proceder a considerar la autorizaci®n para operar y la poste-

rior fiscalizaci®én de funcionamiento; y

e) proponer los porcentajes de incentivo de acuerdo con la politi
ca de promocibn de exportaciones, de considerar necesaria la

modificacién que se comentarmés adelante.

Asimismo, la Secretéria de Comercio Exterior tendri como funcidn,
el an&lisis, asesoramiento, promocifn y toda otra tarea que permi
ta detectar los sectores y empresas Jue tengan posibilidades con-
cretas de agrupacién y facilitar la creaci®n de Consorcios y Coo-
perativas de Exportacién, en especial en el caso de pequeiia y me-

dlana empresa.

Incentivos

Con el objeto de promover la formacién de Consorcios de Exporta-
cién y Cooperativas, integrados por pequenas Yy medianas empresas
de capital nacional exclusivamente, se establece para los prime-

ros cinco (5) afios de funcionamiento, un incentivo especial de

hasta e1 cuatro por cliento {4%) del valor FOB {(de las exportacio

nes efectivamente realizadas) que se afectard a solventar los

gastos operativos de los mismes.

Para la calificacidbn de las empresas pequefias y medianas,la Auto
ridad de Aplicacidn establecerd& los criterios a seguir, mientras

gue para-la de capital nacional se tomari en cuenta lo dispuesto
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por la Ley 213R2 (T,0. 1980).

Bl mdnto total anual recibido en concepto del incentivo especial
creado, no podrd exceder el ochenta por ciento (80%) de los gas-
tos operativos del Consorcio o Cooperativa durante el mismo pe-
rfodo, quedande facultada la Autoridad de Aplicacién para fijar
un monto anual idximo por Consorcio o Cooperativa, asi como para

determinar los conceptos que integran los gastos operativos.

La obtencidn de &stos beneficios, se realizard durante el primer
Yy segundo ano de funcionamiento sin condiconamientos de incremen
tos en las operaciones. Durante los-afios siguientes, la obten-

cibn estard sujeta al cumplimiento de los siguientes requisitos:

a) para la obtencifn en el tercer afo de funcionamiento, deberian
incrementar el valor de sus exportaciones en el segundo afio,
diez por ciento (10%) respecto del primer afo.

b) para la obtencidn en el guinto afo de funcionamiento, deberan
incrementar el valor de sus exportaciones en el cuarto ano,

quince por ciento (15%) respecto del tercer afo.

En todos los casos, para el cOmputo de los incrementos se consi-

‘deraridn las mismas empresas.

La Autoridad de Aplicaci®dn otorgard un certificado que habilite
a la obtencién de financiacién exclusiva para los Consorcios y
Cooperativas de Exportacifn formadas por pequefias y medianas em-

presas de capital nacional, con créditos para financiar:

a) hasta el setenta por ciento (70%) de los costos de constitu-

cidén y puesta en marcha;

b} hasta el setenta por ciento (70%) de los costos de apertura vy
puesta en marcha de las filiales u oficinas de ventas en el

exterior; y

c) hasta el setenta por ciento (70%) del costo de adquisicién de
patentes y nuevas tecnologfas destinadas a mejorar los proce-

505 productivos para la exportacidn.

A tales efectecs, el Banco Central de la RepGblica Argentina esta
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blecerd las correspondientes lineas de crédito y fijard las con-

diciones en que las mismas serdn otorgadas.

Ahora bien, sflo gozardn de los beneficios establecidos, los Con
sorcios y las Cooperativas de Exportacidn gque exporten Gnicamen-
te bienes y servicios promocionados de conformidad a la norma re
glamentaria en funcibn de la Tey 23101, Y no recibirén los be

neficios del régimen:

a) los Consorcios y Cooperativas que se formen simplemente repro
duciendo un agrupamiento de productores de bienes o prestado-
res de servicios preexistentes bajo cualquier forma juridica,

y cuyo funcionamiento como tal supere los tres (3) anos, vy

b} los Consorcios y Cooperativas de Exportacifin que agrupen em-
presas que ya hayan percibido los beneficios de los incenti-

VOS.

Resolucidén S.C.EFE. MN°256 del 13-5-85

Con buen criterio y en funcién de los requisitos exigidos para o
perar a través del Decreto recién comentado, la Secretaria de Co
mercio Exterior dictsd ésta Resolucibn para permitir el cumpli-

miento del régimen de Consorcios y Cooperativas de Exportacidn.

mn tal sentido, se crea en el ambito de la referida Secretaria de
Estado, el Rejistro Macional de Consorcios y Cooperativas de FEx-
portacidn cde Bienes y Servicios. Se inscribir&n en-este registro
aquelilas entidades constituidas conforme 10 dispuesto por el De-
creto 174.

A efectos de solicitar la correspondiente inscripcifn en el cita
do registro, los interesados deber&n presentar ante la Direccidn
Macional de Promocidn Comercial de la Secretarfa, el formulario
anexo, aconmnpanando copia autenticada del Estatuto o Contrato So-
cial constitutivo del respectivo Consorcio o Cooperativa de BEx-

por tacibn.

Fsta solicitud serd considerada por la Direccidn Macional de Pro
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mocién, la gque podrd requerir toda la informacidn ampliatoria gque
considere necesaria a efectos de evaluar la correspondiente ins-

cripcidn.

En caso de considerarse procedente, la Direccién Nacional de Pro-
mocibn dispondrd h inscripcifén en el registro, otorgando la debi-

da constancia al recurrente.

Cuando no se refinan los requisitos enunciados en el Decreto 174,

ia inscripcién ser& denegada.

Aclara la Resolucién, que el concepto de "prestadores de servi-
cics" né abarca a las compaiifas de Comercializacién Internacicnal,
comerciantes no productores, agentes, representantes, brokers y
toda otra figura intermediaria que no sea productor directo de u-

na mercaderfa o servicio exportable.

A los efectos de la fiscalizacién, los Consorcios y las Cooperati
vas de Exportacidn debidamente inscriptos deber8n presentar ante
la Direccién Nacional de Promocién Comercial y con cardcter de de

claracién jurada, la siguiente informacidn:
a) programa trimestral de exportaciones con acumulado anual;

b) detalle de las operaciones de comercio exterior realizadas tri

mestralmente con acumulado anual;

c) copia del filtimo balance general, estado de resultados y esta-
do de resultados acumulados o estado de evolucibn del patrimo-
nio neto, auditados y con discriminacibn de los gastos operati

vOos, VY
d) capacidad y programa de produccitn por'producto.

Esta presentacidén se efectuard sin perjuicio de la facultad de la
secretaria de Comercio Exterior de solicitar -en el momento cue
lo crea conveniente- cualquier informacifn adicicnal que estime

necesaria para cumplir las funciocnes de fiscalizacif6n asignadas.

Por otra parte, todo cambio gue se produzca en los Consorcios o

Cooperativas de Exportacién registrados y que impligque una modifi
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cacifn de los datos aportados en la presentacién original, debers
Fer comunicado a la Direccién Nacional de Promocifn Comercial den
tro de los treinta (30) dias hdbiles de producido, pudiendo, en

Fu defecto, ser suspendidos o excluidos del Registro Nacional de

Consorcios y Cooperativas de Exportacién.

Para la calificacidn de pequefias y medianas empresas a que se re-

'fiere el Decreto 174, se tomard como norma general lo dispuesto

;n el articulo 10 de la Ley 23020, y hasta tanto la autoridad com
petente en la materia no establezca con precisién dicho concepto,
%e aplicaréd lo allf dispuesto con flexibilidad, considerando las
caracterfsticas globales del Consorcio © Cooperativa de Exporta-
cidn en formacidén, como asfi tambié&n del sector al qué pertenezcan

las empresas que lo integran.

$6lc gozardn de los beneficios establecidos, los Consorcios y Coo
perativas de Exportacién que exporten Gnicamente bienes Yy servi-
cios promocionados de acuerdo con lo establecido por la Ley 23101
Yy a los efectos de la liquidacién y percepcién de los incentivos,
los interesados deberdn presentar ante la Direccién Macional de
Promocién Comercial, un presupuesto anual de los gastos operati-
vos que tendrd el Consorcio o Cooperativa, con indicacién de los
promedios mensuales correspondientes. Dicho presupuesto deberd
ser calculado en base a precios corrientes del mes de presenta-

cibn, con firmma certificada de Contador Pdblico.

Una vez efectuada cada exportacién, el Consorcio o Cooperativa de
berd presentar ante la citada Direcci6n Nacional el respectivo
cumplido de embarque con la refrendacién bancaria correspondiente,

juntamente con una solicitud de pago del incentivo especial.

En tal caso la Direccifn Nacional de Promocifn evaluard si se cum

plen los requisitos exigidos para la percepcién del beneficio.

Cabe aclarar gque el presupuesto anual de gastos operativos exigi-
dos seré& ajustado mensulamente por el coeficiente que resulte del
cociente entre el indice de precios mayoristas nivel general, pu-

blicado por el INDEC del mes de que se trate, y el fndice de pre-
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cios mayoristas nivel general del mes de presentacidn del presu-
puesto. Sobre dicho valor ajustado se calculard mensualmente el o
chenta por ciento (80%) a que hace referencia el Decreto 174 so-

bre el tema de los incentivos.

Asimismo las liquidaciones del incentive especial serin ajustadas

mensualmente con la misma férmula.

Los valores ajustados gue surjan de la aplicacién de las fé6rmulas
enunciadas, serdn tenidas en cuenta para determindar gue las soli-
citudes de liquidacién del incentivo gue se presenten no supere

la suma ‘méxima permitida.

Para 1la liquidécién de los importes correspondiente al incentivo
especial se tomard, a efectos de calcular el equivalente en pesos
del porcentual a que se refiere el Decreto 174, el tipo de cambio
comprador al cierre del Banco de la Nacidén Argentina del dfa ha-
bil anteriocr ai de efectuarse la presentacidn para el cobro del

incentivo.

Los montos que correspondan en concepto de incentivo especial se-
rén ligquidados y pagados por la Direccidn General de Administra-
cién de la Secretarfa de Comercioc Exterior, en cumplimiento de re

solucidn fundada del Secretario de Comercio Exterior.

Respecto a la presentacidn de la documentacidén para la fiscaliza-
cibn y posterior pago de los incentivos, se comparard el total de
gastos operativos efectivamente incurridos con el presupuesto

ajustado al mes.de cierre del ejercicio econbmico, estableciendo,
ademés, la diferencia que pUediere exlistir entre el ochenta por
ciento (80%) de gastos operativos efectivamente incurridos y las
liguidaciones practicadas durante el ejercicio econdmico,lajusta-
das a la fecha de cierre del mismo de acuerdo a la férmula de

djuste ya comentada.

Las sumas pagadas en mas o en menos gque resulten, serdn liguida-
das dentro de los sesenta (60) dlas corridos a partir de la fecha

de presentacién de la documentacién.



los fines de la determinacifn del incentivo especial, se entien

e que integran los gastos operativos los siguientes conceptos:

) Retribucidn de administraci®n;

[
'b) Locacién de las oficinas sede del Consorcio o Cooperativas de
e Exportacidn;

'¢€) Sueldo del personal que integra el Consorcio o Cooperativa y

sus contribuciones sociales;

g ] _,@) Honorarios del personal té&cnico contratado para tareas relati-

vas a exportacicnes;

"]+ +-e) Gastos de comunicaciones:

I !f) Papelerfa y material promocional;

L g) Mantenimiento en general de las instalaciones y eguipos de las

oficinas de Consorcios o Cooperativas de exportacidn; ¥

-

VR e Yy P

h) Cualguier otro gasto que a juicio de la Direccibn Nacional de

Promocifn Comercial sea considerado gasto operativo.

-

! Finalmente, la Resolucifn establece que sin perjuicio de 1lo deter
minado por el Decreto 174, se fija como mento maximo anual por
Consorcio o Cooperativa de Exportacidn en concepto de incentivo
especial, la suma de pesos argentinos cuarenta y tres millones
(43.000,000)., Este monto serd actualizado mensualmente, de acuer-
do con el Indice de precios mayorfstas nivel general publicado
por el INDEC.



‘Formulario Anexo Res. 256

L* Solicitud de inscripcidén

12.

Nombre del Consorcio o Cooperativa de IExportacién.
Fecha de iniclo ejercicio econdmico.

Nimero de inscripcién en la Administracidn Nacicnal de Adua
nas.

Namero de inscripcidén en el Fichero:-de Exportaciones.
Domjcilio.

Tipo juridico del Consorcio o Cooperativa de Exportacién.
{acompariando Estatuto o Contrato Constitutivo y Reglamento
interno).

Capital social.
(acompainando Balance inicial).

Personal ocupado.
(acompanando némina de los directivos).

Firmas certificadas.

Bienes y servicios que comercializard el Consorcio o Coope-
rativa.

Datos de los miembros del Consorcio o Cooperativa por empre
sa.

(completos y acompahando un juego de Estados Contables del
ltimo ejercicio econfmico de cada una de las empresas inte
grantes}).

Para cada una de las empresas participantes:

Bienes que produce'o servicios gque presta.

Valor de la produccidn.

Importaci6n de insumos necesarios en la produccién de los
bienes de la empresa.

Operaciones de exportacidn realizadas, con valores totales
por producto.
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|lucrados de la provincia de Salta, y en orden a la viabilidad de

Atento a las realidades imperantes en los sectores invo

la concrec16n de agrupamientos para el comercio exterior, la fi-

gura de los consorcios de exportacién de pequenas y medlanas em-

j presas, se perfila como la de mejor y mayor posibilidad.

1 Las pequenas Y medianas empresas nacionales, producto-

| ras, de bienes y servicios son las que podrén modificar la estruc

tura cerrada que tiene el comercio exportador argentino, a tra-
i Vés de la unificaién de esfuerzos y voluntades y a través de é&s-
I to garantlzar la organizacién de la produccidn, aunandola Yy crean

' do sus propias organizaciones exportadoras.

Sin lugar a dudas esto significa una cesi6n de sobermnia

\ por parte de las empresas hacia 1la organizacién consorcial y acqui

se encuentra el punto crucial que debe ser subsanado, pues la 1i
mitada visibn de nuestros empresarios (y los del mundo en gene-

: ral en tanto se mantengan en minimas de produccidn) hace que ha-
. Yan fracasado muchos buenos intentos, va que el individualismo

es uno de los rasgos bisicos de su personalidad.

Para ello se requiere el apoyo institucional, generando
una campana educativa que clarifique sobre las posibkilidades
de ganancias, en tanto se desarrollen las actividades producti-

vas y de comercializacidén sobre la base de esfuerzos conjuntos.

Este apoyo debe permitir conocer los beneficios de la
accién mancomunada, pero ademds debe estar acompanado por la ade
cuada legislacibn que sirva de marco juridico y alentar asf el
objetivo.

Este aspecto estd salvado, como ya se ha planteado, por
la Tey 23.101 de Promocibn de Exportaciones Y el Decreto Regla-
mentario 174/85 y Resolucifn 256/85.

oL



Fl marco legal creado podria definirse como un sabro-
so atractivo orientado a atraer a los empresarios hacia formas

de trabajo consorciales O cooperativas.

Los incentivos que constituyen el elemento de atraccién
pueden ser financleros, impositivos, cambiarios © apoyos direc-
tos sobre los gastos que pueda demandar la organizacidén y el fun
cionamiento de los consorcios y cooperativas de exportacibn, e
incluso la formacién directa de cuadros que dirijarn este tipo de

organizaciones empresariales.

IL,a tarea educativa, debe considerar el conocimiento de
los potenciales interesados acerca de como una racionalizacibn
del proceso de produccibn y comercializacifn a escalas superio-
res permite la ampliacién de la elaboracién y la proyeccién de
sus bienes hacia mercados en el exterior, fundamentalmente gene-
rando de &sta forma un méximo nivel de ganancias sin elevadas in

versiones.

El aumento_del "quantum" a comercializar permite diver-
sificar los mercados compradores y en conjunto lograr la seguri-
dad que nace de evitar las fluctaciones de los mercados analiza-
dos individualmente, pues no todos fluctdan en idéntica forma,
ni entran en cafda en tiempos iguales, con lo que una recesién
en algunos de ellos permite su reemplazo a través de la apertura
de nuevos; el incremento operative del resto; o a lo sumo queda

relativizade en el conjunto.:

Ademds la diversificacién permite evitar las retraccio-
nes estacionales y de todo tipo que existen en 1loOs mercados in-

ternacionales.

La unién, modifica ademds el peso relativo de la empre-
sa, ya que el tamafio de la misma aumenta por la asociacidén,adgqui
riendo dimensiones que permiten otro tipo de relaciones interem-

presarias y con el Estado.
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Por otra parte, las cotizaciones pueden variar sustan-
cialmente al permitir a cada uno de l0s integrantes una mayor
especializaci6én y complementacifn, modificando la escala de pro-

duccién.

A esto se puede agregar las compras en comln de bienes
gue antes eran requeridos individualmente, de esta forma se esta
blece un poder de negociaci6n diferente y positivo, tanto desde

el punto de vista institucional como por el tamano de las compras.

Otro ahorro posible es el de transporte en comln de los
bienes a exportar. Esto se origina tanto por la consolidacidén de
las cargas, como por el aumento del poder negociador frente a
las navieras y al estar embarcando cantidades mayores el negocio

se hace interesante y permite ahorros de fletes,.

En conjunto se puede organizar y planificar el desarro-
llo de nuevas producciones, para las que la demanda internacional
justifique el desarrollo de inversiones o investigaciones las dque
s81lo pueden ser encaradas en grupo —dada.su magnitud- concentran-
do la produccibn en las dreas donde se genere mayor rentabilidad

y utilizando mejor los conocimientos del personal.

La racionalizaciénide la produccién es otro hecho desta-
cable de &ste tipo de agrupamientos, pues puede generar la espe-
cializacién en determinadas partes y piezas y éﬁn en bienes deter
minados, logréndose una produccién seriada que abarate sensible-
mente los costos y la calidad del bien a comercializar. La divi-
sién del trabajo permitird elevar la rentabilicdad individual de

los consorciados.

tro aspecto que el agrupamiento permite, es el de esta-
blecer sistemas de control de calidad y laboratorio de investiga-

¢ibén que atiendan a los asociados.
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Este servicio, imposible de abordar individualmente, se
hace factible al compartir los gastos que demanda su estableci-
miento.

Los aspectos sefhalados son susceptibles de ser planifica
dos, estableciendo un programa a largo plazo que permita, por
una parte, mejorar la produccién y por otra, colocar la misma en
los mercados del mundo al iqual que el cronograma de comerciali-
zacibn p@ra optimizar volGmenes, calidades y precios y para rela
cionarios en la forma adecuada con lo que demandan los potencia-
les clientes. Esta tarea puede ser desarrollada por especlalis-
tas contratados.

También es posible mejorar la seleccién de los mercados,

eligiendo aquellos gue permitan mayor rentabilidad.

A la vez, los costos de comercializacidn por unidad dis
minuyen sensiblemente, pudiendo de &sta forma lograrse una amor-—
tizacidén adecuada de los mismos, bajando la incidencia relativa
por unidad vendida y haciéndola compatible con los originados

por grandes empresas que controlan el mercado mundial.

Esto incluye ademds la eliminacién de toda intermedia-
cidn estéril y aquella que resulta costosa y que por el manejo
de la informacién (proveedor y demandante) acapara las diferen-

cias sustantivas que pudieran aparecer.

Esta intermediacién realizada por especialistas, s&lo
puede ser reemplazada por una estructura eficiente, la que ini-
cialmente se puede contratar en caso de contar con recursos suf i
cientes, y estos se producen con montos de comercializaci®n gran
des, siendc imposible considerar su puesta en préctica por parte
de unidades individualmente consideradas si su rango de produc-
cidn es limitado.

S6lo la acci6n mancomunada puede desarrollarlas y exclu
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sivamente por ésta via se puede obtener el "know how" para inten-

tar la penetracifn en los mercados del mundo.

En resumen, se trata de:

1. Concentrar ofertas dispersas, éresentando al mercado interna-

~ cional una oferta consolidada de bienes y servicios en condi-
ciones de valuar la calidéd; condiciones y plazos de entrega;
precios; empague y presentacifn que el mercado internacional

reguiere.

2. Disminuir los costos de mercadeo,promocifén y comercializacién
entre un grupo de empresas para que puedan ser absorbidos por

los precios unitarios.

3. Racionalizar la produccién, disminuyendo los costos de compra
y los servicios complementarios al modificar el nivel de pPro-

duccifn y elevar la eficiencia.

4. Realizar inversiones conjuntas, tanto productivas como de ser-—

vicios.

O sea, en la provincia de Salta, como alternativa para
la pequena y mediana empresa, el consorcio es el elemento iddneo
para la penetracidén mayor en mercados conocidos y apertura de los

nuevos.

Presentan una solucifn viable para que la pequefa Y me-
diana empresa encare su mayor participacién en la exportacidn,con
un criterio de comercializacién modernizada adaptandose a la evo-
lucién de los mercados, al control de los mdrgenes, rentabilidad

y politica de precios.

Asimismo, como derivacién de la agrupacién de empresas,
la exportacifn tiende a suministrar productos que pueden ser mis
sofisticados, agregado. a la ventaja de la posibilidad de incorpo

rar procesos e ingenierfia antes no usados.



Ello puede permitirles el ingrese a mercados con mayores

exigencias, con hibitos y gustos mds evolucionados o de amplia de

manda. Vale también destacar gque desde el punto de vista provin-

cial, significan la posibilidad de ampliacién de la pauta exporta

dora; del incremento de la produccidn; de la demanda de ocupacisdn

¥y el ingreso.

Cabe finalmente seflalar las etapas principales a desarro

llar para la formacién de un consorcio:

1.

10.

11.

.~

BGsqueda y determinacién en concreto de las empresas de los

sectores involucrados que deseen formar un consorcio.

Determinacidn, por parte de las empresas, de los servicios Yy

funciones del consorcio y adecuacifn de los intereses comunes.

Fijacién del capital social, demds aportes y otras fuentes de
ingreso y fondes del consorcio, y de la politica financiera en

general.
Estructuracibn del capital social e integracién del directorio.

Relevamiento detallado de las posibilidades de las empresas
consorcliadas, tipo de produccién, capacidad, digsponibilidad fi

nanciera, etc.
Determinacién de la participacién en la formacién de la oferta,

Eétablecimiento del organigrama y los departamentos o geren-

cias.
Encuwadre jurildico.

Contratacibén de personal id6neoc y servicios requeridos para la
operatividad del consorcio.
Realizacifn de estudios de mercado y acopio de informacitn en

dgeneral.

Determinacibén del tipo de producto vy complementariedades segfn

los mercados meta.



12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

les

Andlisis de los requerimientos comunes vy procesos complementa

rios.
Consideraci6n y efectivizacién de actividades de promocién.
Acceso a la realizacidn concreta de operaciones.

Andlisis, revisib6n y explotaci6n de la experiencia adquirida

en las etapas anteriores y en el desempefio del consorcio.

Promocidn tecnolfgica, modernizacién y acceso a las ventajas

por parte de las empresas asociadas.

Contacto con las autoridades oficiales, canalizacién de expe-

riencia, requerimientos, preoposiciones, etc.

Consideracién sobre eventuales representaciones en 1o0s merca-

dos exteriores.

Todo ello, en iIntima relacién con las normas promociona

en vigencia.



EL COMERCIO REGIOWAL Y LA IWTEGRACION COMO METAS CONCRETAS
PARA LA AMPLIACION DE LOS MERCADOS. '

21 Comercio intrarregional crecif entre 1260 y 1980 a tasas
anudles de real importancia, alcanzando niveles cercanos al
9% entre 196G/70 y superiores al 20% anual en la decada
1970/80.

A pesar de ello, el comercio entre los pafses de la regidn
no llegd nunca a superar el 15% del intercambio total de
América Latina, manteniendo el intercambio con pafses de ex
trazona a niveles cercanos al 85%, constituyendo las importa
ciones desde fuera de la regi6n un mercado potencial para
desvio del comercic o la implementacién de un proceso de sus
titucién de importaciones a nivel latinocamericano an no ex-.
plotado. '

A pesar de esto, debe destacarse que a partir de 1980 y coin
cidiendo con la crisis internacional de pagos de la reqién,
el comercio intrarregional sufrid deterioros marcados gue ha
c¢en, precisamente, poner en duda la efectividad del conjunto
de instrumentos que dispone en este momento la regién para

canalizar el intercambio comercial.

Entre 1980 y 1984, los paises latinocamericanos realizaron fuer
tes ajustes en sus relaciones comerciales tratando de generar
excedentes en divisas fuertes a fin de poder afrontar los com

promisos de la deuda externa.

Esta actitud llevd a que dentro de la regifn, cada pais miem-
bro tratara de importar lo menos posible intrazona y, simul-
tédneamente, exportar por fuera del convenio de pagos y crédi.
tos reciprocos para obtener divisas en pagc y no permiiir la

compensacidn cuatrimestral que el referido mecanismo prevé.
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Es decir que la tendencia creciente del intercambio intrazona,
vigente hasta 1980, sufre un notable impacto negativo redu-

ciendo las relaciones comerciales dentroc de la regién.

Como puede observarse en el Cuadro Adjunto N°1l, las ventas de
ALADI dentro de su mismo grupo cayeron en un 14 y 29% en los
anios 1982 y 1983,

De la misma forma, las exportaciones de ALADI al Grupo Andino,
como de &ste iltimo grupo a ALADI se han deterxriorado notable-

mente reduciéndose en mis del 30% en el ano 1983.

Las ventas de ALADI al restc del mundo, por el contrario, se
han deteriorado relativamente mucho menos e incluso han mejo-
rado consecuente con la orientacidén ya comentada, de tratar

de conseguir divisas libres para el mejoramiento de los pagos

externos.

Una demostracidn alin mds clara del sentido de la evolucibn re
ciente del comercio intrarregional puede observarse en el Cua
dro Adjunto N°2, donde se presenta la estructura porcentual

de las exportaciones regionales en lo que va de la década del
80. Es notorio el deterioxo del comercio de ALADI con el Gru-
po Andino, con los paises de la misma ALADI y con toda la re-

gidn.

Contrariamente, la importancia relativa de las exportaciocnes

al resto del mundo, aumentd sistemdticamente.

Ante esta definida tendencia negativa de las relaciones comer-
ciales en el marco de ALADI cabe preguntarse qué respuestas
han existido en el marco de la misma y de los Gobiernos del

drea para afrontar esta situacién no s6lo en sf misma sino
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para hacerle jugar al comercio regional un papel de significa

cidén en la recuperacibn econémica de América Latina.

Debe reconocerse que mientras el deterioro del comercio se
concreta en el perlodo 1980/84, perdiéndose posiciones ganadas
durante largo tiempo, ALADI en estos cuatro afios no ha sido
capaz de articular una respuesta efectiva gque impida el dete-
rioro .del intercambio. Lo que resulta es gue en estos cuatro
afios ALADI casi no ha podido ir mds alld de cerrar defectuo-
samente la llamada "etapa de transicién” de ALALC a ALADIT que
consistia fundamentalmente en la renegociacibn del "patrimonio
histd8rico de ALALC" a fin de consolidar las preferencias aran-
celarias otorgadas en el perfodo 1960/80. Fuera de esta tarea,
s6lo se han suscripto algunos nuevos acuerdos de alcance par-
cial netamente bilaterales y de escasoc efecto multiplicador

del comercio.

En el marco de la actual crisis ALADI dispone en su propia na
turaleza de un instrumento clave como es la "preferencia aran
celaria regional” que si bien ha sido establecidda durante

1984, puede considerarse inoperante por la forma comoc ha sido

implementada, lo qgue se analizard mis adelante. Paralelamente,

"la crisis de pagos de la década del 80 y el fuerte deterioro

del comercio regional provocaron reacciones politicas de im-

portancia'en los gobiernos de los paises latincamericanos, a

fin de articular medidas que permitan afrontar claramente los
nuevos problemas. Asf, si bien se concretaron varias reuniones
de diverso tipo y finalidad, la que se destaca es la concreta
da en Quito (Ecuador) en Enero de 1984 donde participaron to-
dos los paises de ALADI y otros quince paises de América Cen-
tral y El Caribe. De este encuentro debe destacarse su resul-
tado cualitativo concretado en la "Declaracién de Quito" y su

respectivo "Plan de Accibn", documentos gue proponen una accién

ET
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concertada para enfrentar la crisis y la adopcidn de diversas

medidas para reactivar la economia y enfrentar la deuda exter
na. be los referidos documentos, de la realidad concreta de
Anérica Latina en la década del 60 y de los andlisis hasta
hoy realizados, habrfa tres meaidas fundamentales a implemen
tar a fin de revitalizar el mercado regional y convertirlo

en un aporte claro, a su vez, para la superacifn de la crisis.
Esas tres medidas son: el establecimiento de una "preferencia
arancelaria regional" (PAR), la eliminacién de las restriccio
nes nd arancelarias vigentes entre ‘los pafses de América Lati
na y, finalmente, el establecimiento de mecanismos comerciales
y monetarios que faciliten un aumento equilibrado del comer-

cio y reduzcan a un minimo el uso de divisas.

Preferencia Arancelaria Regional (PAR)

Los paises firmantes de ALADI se conceden una "preferencia a-
rancelaria™ con respecto a los aranceles fijados para las im-
portaciones provenientes de terceros paises. Esta preferencia
arancelaria se expresa como "proporcién de rebaja" o "puntos
de diferencia" con respecto a la base arancelaria vigente,
siendo una medida de la proteccidn que se brinda a los produc
tos originarios de un pafs miembro frente a terceros palses
que no tienen derecho a esa concesidn o privilegio. Esta "pro
porcibn de rebaja" recibe el nombre de "margen de preferencia"
y hasta ahora los pafses miembros de ALADI se la han concedido
fundamentalmente por via de listas negociadas producto por pro
ducto en forma bilateral. s decir que la proteccibn respecto
a terceros paises tiene una versifn diferente por productos y

por pais.

El establecimiento de una "preferencia arancelaria regional"
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(PAR) lleva a'superar y mejorar la situacibn anterior fijando
un "margen de preferencia regional” que consiste en una “pro
porcién de rebaja" uniforme para los productos provenientes
de todos los paises firmantes. Es decir que este "margen de
preferencia regional" establece, simultineamente, el nivel de
proteccidén arancelaria de cada pais respecto de los socios
como la ventaja de acceso de un pais miembro respecto a la
competencia del Resto del Mundo. A partir de este punto los
paises firmantes tratan de estableéer una PAR suficiente para
constituirse en un aliciente para las exportaciones recipro-
'cas, pero no tan elevada como para causar una reduccién peli-
~grasa de la proteccién a las actividades nacionales. De allf
surge el problema central de encontrar una PAR "minima” que ga
rantice el incremento del intercambio entre los socios Y un
nivel de competencia aceptable entre los productores nacionales

Ge los distintos pafises.

A partir de este nivel "minimo" se irfa avanzando en forma gra
dual y negociada, sin descuidar que el establecimiento de una
PAR implica "abrirse" en una mayor medida a las economias de
la regidn y "cerrarse", relativamente, respecto al resto del

mundo.

El Tratado de Montevideo 1980 que instituye la ALADI y el Plan
de Acci6n de Quito de Enero de 1984 preven y sugieren respec-
tivamente el establecimiento de una PAR. El Tratado referido
establece en su artfculo 5 que "Los paises miembros se otorga
rén reciﬁrocamente una preferencia arancelaria regional, que
se aplicard con referencia al nivel gue rija para terceros pa
ises y se sujetari a la reglamentacién correspondiente". La
Resolucidn N°5 del Consejo de Ministros de Relaciones Exte-
riores de las Partes Contratantes (CM/Resolucibén 5) estable-—
cidé las caracteristicas b&sicas a las que debe responder el

_establecimiento de la PAR.



En este contexto, en Abril de 1984 se firmd el Protocolo que
fija una PAR para los paises.firmantes de ALADI, establecién
dosedose su vigencia a partir del 1/7/84, lo que dependera
de la adecuacibn legal definitiva. De esta forma se estable-
ce una PAR gue consiste en una reduccifn porcentual a efec-
tuarse sobre el arancel aplicable a terceros paises; se apli
ca sobre todo tipo de mercaderias originarias de palises de
la ALADI y no incluye las tasas por servicios prestados. Si
bien se aplica en principio a todo el universo arancelario,
se contemplan listas de excepcifn a la PAR; en el Cuadro 3
pueden observarse los niveles de partida o "iniciales" de la

PAR cuya profundizacibn debe ser revisada cada tres afios.



CUADRO 1 - AMERICA IATINA. EXPORTACIONES (Variacifn porcentual)

o DESTINO

Crigen Aho  Grupo (ALADT Regién Resto del Total del
' Andino - T {2) Mundo Mando
Grupo Andino 1981 1,2 -0,8 -3,9 0,1 -0,5
1982 2,0 3,6 7,2 -14,5 -11,4
1983  -31,2 -32,0 -22,9 -2,0 -5,6
ATADI 1981 20,0 6,3 . 7,6 12,7 11,9
1982  -4,8 -14,0. ~11,0 ~8,6 -9,0
1983 -31,9 -29,0 -22,6 5,1 0,9
Regifin 1981 19,8 7,0 5,8 11,6 10,6
(América Lati- 1982  -6,2 -14,4 -11,4 -8,9 - =9,3
na) (1) 1983 -31,7 -29,1 -21,2 5,3 1,1

(1} Camprende ALADT, Mercado Comfin Centroamericano, Panamd, Cuba, Haitf{ y Repfiblica
Dominicana
(2) Comprende los paises listados en (1) menos Cuba y Haitf{.

FUENTE: INTAL~-BID. Estadisticas de Intercambio Comercial de los Paises Latinocameri-
canos 1980/1983,

#

CUADRO 2 —~ AMERICA LATINA. EXPORTACIONES (Estructura porcentual)

Origen DESTINO
Ario - Grupo . ALADI " Regidn Resto del
Andino S (2) Mundo
Grupo Andino 1980 4,0 11,5 14,8 85,2
* 1981 4,1 11,4 14,3 " 85,7
1981 4,7 13,4 : 17,3 82,7
1983 3,4 9,6 14,1 85,9
1984 (*) 3,0 8,4 13,3 86,3
ALADT 1980 3,5 14,0 16,0 84,0
1981 . 3,8 13,3 15,4 84,6
1982 3,9 12,6 15,0 85,0
1983 2,7 8,9 11,5 88,5
1984 (*) 2,4 7,6 10,2 89,9
Reqgidn 1980 3,4 13,3 16,6 83,4
(América Lati- 1981 3,7 12,9 15,9 84,1
na} (1) 1982 3,8 12,1 15,5 84,5
1983 2,6 8,5 12,1 87,9
1984 (*) 2,3 7,4 10,5 88,3
(1) Camprende ALADI, Mercado Comfin Centroamericano,Panamd,Cuba,Haitf y Repfiblica
Dominicana

(2) Comprende los paises listados en (1) menos Cuba y Haiti
(*) Estimacifn propia. i

FUENTE: INTAI~BID. Estadistlcas de Intercambio Comercial de los pafses latinoamerica-
nos 1980,/1983.
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CUADRO 3 ~ NIVEL INICIAL DE LA PREFERENCIA ARANCELARIA
REGIONAL

Pafs receptor Paises de Paises de Otros
menor desa desarro-

Pafs otorgante rrollo eco  1llo inter paises
némico re- medio
lativo
Paises de menor
desarrollo econé- .
mico relativo (1) 5% 3% 2%
Paises de desa-
rrollo interme-
dio (2) 7% 5% 3%
Otros paises (3) 10% 7% 5%

(1} Bolivia, Ecuador, Paraguay
(2) Colombia, Chile, Perfi, Uruguay, Venezuela

{(3) Argentina, Brasil, México

FUENTE: ALADI

Si bien no es posible de una manera simple abrix un juicio
concluyente sobre si el nivel "minimo" o "inicial" estableci
do para la PAR promoverd el comercio intrarregional, sobre to
do en los préximos anos, puedé adelantarse, teniendo en cuenta
las caracteristicas del comercio intrarregional.fuertemente
bilateral, dominado por las grandes economias y la proximidad
geogrdfica de las mismas con paises de menor desarrollo, y

sin descuidar a su vez lo poco efectiva qgue las preferencias
arancelarias han sido hasta ahora para promover el comercio
regional, la enorme dificultad que tendr& este instrumento pa-
ra promover el comercio recfproco dentro del &rea, en la medi-~
da que la PAR ha sido fijada en el minimo valor de todos los
manejados preliminarmente en la discusidn té&cnica del tema.

Es decir que se considera las PAR del Cuadro 3 insuficientes

Lo



para promover el comercio reciproco y por lo tanto no pueden
esperarse efectos de importancia hasta tanto se reanalice y

profundice, para lo cual se cuenta con un plazo de tres ahnos
dentro de ALADI. '

Eliminacién de las Restriccidnes no Arancelarias.

£l funcionamiento efectivo de las preferencias arancelarias es-
tablecidas en ALADI como también las posibilidades de fomenfa;
el comercio de una preferencia arancelaria regional, dependen
de que los paises respeten a estos instrumentos como centro de
la estrategia comexcial, es decir que no se establezcan "res-
tricciones no arancelarias” que relativicen o anulen las ven-
tajas concedidas por via arancelaria, que por otra parte es

el instrumento casi finico de ALADI.

La profusa aparicibn de las restriccibonés no arancelarias en
el comercio intrarregional debe ser superada claramente si se
desea que minimas ;eglas de liberacidn comercial y competen=—
cia rijan las relaciones comerciales entre los paises y permi
tan generar los efectos positivos inplicitos en el comercio
internacional. Licencias previas, prohibiciones, depdsitos
previos, participaci6n del Estado en el comercio, normas res
trictivas al transporte, precios de referencia, restricciones
cambiarias, controles sanitarios y autorizaciones de distinto
tipo conforman los cientos de normas vigentes en América Lati-
na para restringir el comercio porx vi{a no arancelaria. Practi-
camente todos los paises, salvo muy raras excepciones, aplican
una u otra modalidad restrictiva. ‘Al establecerse preferencias
arancelarias se da a los empresarios una orientacibn de los
flujos gue pueden ser prioritarios entre los distintos paises.

Al operarse paralelamente restricciones no arancelarias como

I
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las referidas, al ser las mismas discrecionales, se resiente
notablemente la "senal" dada a los empresarios por via aran-
celaria perdiendo efectividad este tipo de mecanismo y resin-

tiéndose el comercio reciproco.

Si bien este problema constituye una realidad objetiva vigen-
te en el comercio de la regidn y qﬁe hasta ahora ha sido casi
infrangueable, a partir de la creacibén de ALADI se han hecho
algunos progresos relativos, no relevantes, pero pueden tomar
se come los primeros pasos.

Efectivamente los paises han accedido a explicitar las restric
ciones no arancelarias e inclufrlas en los acuerdos de alcance
parcial, comprometiéndose a no creaxr otras nuevas restricciones
salvo en forma transitoria. A su vez se ha asumido, lueqgo del
Plan de Accién de Quito de Enero de 1984, el compromiso de con

cretar yn plan de reduccién de estas restricciones.

Al igual que lo expresado con respecto a la preferencia aran-
celaria regional, en cuanto a las restricciones no arancela-
rias existe la "intencién" de removerlas para fomentar ‘el in
tercambio, pero, las perspectivas en el tiempo se presentan
como poco concretas y algo remotas, lo que llevaria a pensar
yue no es posible esperar un impacto de importancia en los
préximcé afios en el comercilo intrafregional como fruto dae la
reduccidn o eliminacién significativa de trabas no arancela-
rias al comercioc. En este sentido la casi total inexistencia
de "comité de facilitacidén" en América Latina serian una ex-
presifn concluyente del largo camino que resta alin recorrer
en la regifn para eliminar o atenuar los efectos de las res-
tricciones no arancelarias como factor restrictivo del comer

cio.
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Nuevos Mecanismos Comerciales y Monetarios Para Fomentar

El Comercio.

El intercambio comercial latinocamericano ha estado basado has
ta el presente en preferencias arancelarias negociadas produc
to por producte y un convenio de pagos y cré&ditos reciprocos.
Ambos mecanismos se encuentran en plena crisis desde 1980 y
‘'no han sido capaces de garantizar el nivel de intercambioc de

la regiébn.

La realidad vigente hasta 1984 signada por el problema del en
deudamiento externo del 8rea, ha provocado la caida del comer
¢io tal como se comentd. Atendiendo a las causas que motivaron
esta cafda, se hace necesario pensar en formas de intercambio
que fomenten el crecimiento del comercio dentro de la zona.y,
simultdneamente, aporten soluciones al endeudamiento externo
del area. Para ello debe proponerse'un esquema que posibilite
el desvio del comercio desde extrazona (representa el 85% de
las compras totales de América Latina} y reduzca a un minimo
el uso de divisas para cancelar los saldos del comercio intra
zona. De esta forma se liberarfan divisas al reducirse las com-
pras a terceros paises y sustiruirlas por compras a paises de
ALADI, con los cuales se tenderia a operar en un sistema de
comercio equilibrado con un minimo movimiento de divisas, ob-
teniéndose paralelamente los efectos beneficiosos del aumento

del intercambio internacional.

Un elemento que se considera de importancia es gue el nuevo
esquema asigne un papel protagénico a los operadores directos

‘- del comercio.

Actualmente, ademis de los acuerdos de alcance parcial entre

los paises que contienen las preferencias arancelarias, existe
[ ]



un conjunto de lineas de crédito bilaterales otorgadas entre

los paises miembros.A esto debe sumdrsele la compensacién multi-
lateral de los saldos de dichos créditos, que se efectfia cada
cuatro meses. Esta compensacién cuétrimestral implica el pago

en divisas de los saldos.

Este sistema ha tenido un répido crecimiento, pues se pasd de
106 millones de dblares negociados a través del Convenio de
1966 a 9.331 millones en 1981. Pero luego, con la crisis de
endeudamiento de los pafses miembros, este importe cae sustan
cialmente. La caida se debe a la actitud adoptada por la mayo
ria de los paises del 8rea: trataron de restringir las importa
cicnes y de exportar mds, en algunos casos sacando del Conve-

nio las exportaciones.

El efecto esperado era obtener divisas con gué& hacer frente
a sus deudas. Sin embargo esto no se logra, puesto gue no
existen ten..encias importantes de délares dentro del &rea,
estando la mayoria de los paises fuertemente endeudados. Lo
inico gque se consique es reducir el comercio intrazonal vy el

volumen de transacciones realizadas a través del convenio.

Frente a esta situacifn, los cambios més importantes que en
este sentido se proponen consisten en establecer para el co-
mercio intrazona una "moneda latinoamericana” gque ahorrarfia
el uso de monedas fuertes para el intercambio y posibilitaria
fomentar su crecimiento sin uso de divisas. El mecanismo con-
sistirfa en asignar a cada pais un crédito en esta "moneda la
tincamericana" acorde con su importancia comercial en la re-
gidn. Cada pais generaria un comercio de compras y ventas en
esta "moneda latinocamericana" con la caracteristica central
de que los saldos se pueden eguilibrar s6lo en base al comer-
cio y que por consiguiente los paises deben aceptar de ante-

mano la imposibilidad de obtener saldos importantes en divisas



del comercio intrazona. Cuanto més veces se consiga hacer
rotar el crédito inicial en moneda latinocamericana por via
del comercio, mayor sexrd la cantidad de bienes y servicios
que cada pais podrd movilizar por este mecanismo en el con-

texto de un comercio global equilibrado para la regién.

Esta "moneda latinoamericana" tendria en su asignacifn ini-
cial costo nulo para los pafses y seria inconvertible en di
visas, aunque tendria poder cancelatorio total dentro del
drea.. El1 costo nulo y la inconvertibilidad inducirfia a los
poseedores de esta moneda latinocamericana a gastar los saldos

rédpidamente para hacersé de bienes.

Un aspecto fundamental es que los operadores privados (expor-
tadores, importadores y bancos) de cada pafis conozcan 1los
saldos del comercio en "moneda latincamericana" de todos los
paises miembros. De esta forma indentificardn los bancos cen-
trales con mayor interés para operar en esta moneda, es decir,
los que desearan comprar si tienen saldos a favor elevados de
la moneda latinoamericana o los que querrdn vender bienes por

tener saldos en contra en la moneda regional.

La posibilidad de introducir un cambio tan profundo en la for-:
ma de comercializacidn en América Latina se ha discutido am-
pliamente durante el afio 1984, sin haberse llegado a una con-
clusién definitiva sobre las posibilidades concretas de imple-
mentacién que tendria el establecimiento de una moneda latinoa

mericana.

Sintesis y Conclusiones

El comercio intra-latinocamericano ha crecido ripidamente duran
te la década del 60/70 llegando a tasas anuales cercanas al 9%

y més aln durante el periodo 1970/80 en el que alcanz& tasas



cercanas al 20% anual. A pesar de ello este comercio nunca su
pexr6 el 15% del comercic total del A4rea, constituido en muy,

importante mercado sobre todo en la década del 70.

La década del 80 inicia una nueva etapa para la evolucidn del
comercib intrazona. La crisis planteada por el fuerte endeuda-
miento de la regidn lleva a los paises miembros a restringir
fuertemente sus importaciones desde dentro del &rea y de ex-
portar mds a todos los destinos. Esta actitud cred una fuer-
te restriccidén del comercio dentro de la regifn en el periodo
1980/84, que coloca en profunda crisis al sistema de integra-
cidén regional vigente, que no pudo crear las respuestas concre

tas que eviten el deterioro del comercio dentro de la regifn.

Dentro del marco de ALADI como de los mismos Gobiernos, se co
mienza a manifestar una reaccifn ante esta realidad sobre to-
do en 1984. De las distintas propuestas y preocupaciones ma-
nifestadas para afrontar la crisis surgen tres medidas centra-
les para recomponer a América Latina como mercado comercial
que perﬁita no sblo recuperar los niveles de intercambio per-
didos sino también jugar un papel activo en la recomposicidén
de la regib6n ante la crisis mundial. Asf{, el establecimien-
to de una Preferencia Arancelaria Regional, la eliminacibn de
las restricciones no arancelarias y la creacifn de nuevos me-
canismos comefciales Yy monetarics se presentan como los tres
pivotes sobre los cuales deberia desarrollarse la reestructu-

raciétn del comercic intrazona.

La complejidad y profundidad de las medidas anﬁes referidas

como el pericdo de maduracifn.gue las mismas requeririan lle-
van a pensar que sus efectos se darédn, a partir del momento
de adoptarse, en un plazo nc inmediato. A pesar de ello, no
deben abandonarse estos enfoques y debe perseguirse en la ta-

rea de su instrumentacidn y perfeccionamiento, ya que las mis



mas resumen los pasos hacia adelante gue habria que hacer pa
ra superar los defectos y limitaciones no solamente de ALALC-
ALADI, sino también de la nueva realidad mundial y latinoame-
ricana vigente en la década del ochenta. Para que ello adopte
una naturaleza definitoria y se avance claramente en su logro
serfa necesario responder, también claramente, a la pregunta
aduiere América Latina integrarse? lo acontecido en los Gl-
timos veinticinco afios podria dejar serias dudas en el campo
de lo concreto y vislumbrar que, al igual que en los tiempos
de los libertadores de América, se hace necesaria una defini-
¢ifn polftica en la regifn que presione, pero gque a su vesz
coordine los legfitimos intereses de cada palfs a fin de poder
implementar, con uﬁ'sentido multilateral, los instrumentos
de integracidn que se disponen para concretar las aspiracio-

nes de la sociedad latinocamericana.



