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ALTERNATIVAS
DE EXPORTACION
DE LA REGION DEL NUEVO CUYOQ

INTRODUCCION:

El presente Estudio se ha 1llevado adelante en
torno a tres Provincias -~La Rioja, San Juan y .San Luis- que
abarcan una extensa area geogréfica humana y econdmica de 1la
Argentina.

Su objetivo ha sido el intentar cubrir un requeri-
miento estratégico para el desarrollo de la regién denominada
como “Nuevo Cuyo”. Esto es, tal como se definié oportunamente en
los documentos bAsicos scordados para la realizacién del Estudic,
el evaluar la "capacidad real y potencial de exportacién” de los
productos Vv empresas regionales, “identificar los problemas de
infraestructura que afectan la operatoria del sector exportador”
.y "proponer =c¢luciones gue coadyuven a incrementar la oferta
exportable en el corto, medlano y largo plazo“.

AUn debiendo reconocerse en aspectos significati-
vos particularidades y evoluciones distintas de cada una de las
Provincias, la regidén debe afrontar en 1losa Ultimos afios
problematicas y desafios comunes. Pueden citarse entre otrosa:

a) ﬁas continuas modificaciones del mercado internacional en
cuanto a precios y demandas para la ubicacidén de los productos
tradicionales de exportacidn regional.:

b) Las profundas modificacionea introducidas en el Gltimo periodo
a los denominados "Regimenes de Promocién Industrial™, que habian
motorizado, hasta hsace poco tiempo atréas, buena parte del desar-—
rollo econémico y ocupacional regional.

¢) Requerimientos de infraestructura vy organizacionales para
adaptarse al reciente masivo proceso de apertura econdémica y
comercial aque ha venido desarrollande la Argentina (MERCOSUR,
Acuerdos con Chile, liberalizacidén del comercio exterior, etc.).

La tarea planteads a lo largo de 1991 y 1992 se ha
dado en un marco de enormes cambica inéditos en la economias
argentina e internacional cuya perspectiva y resultados es légica
materia de debate y preoccupacidn. KEllo hace alin mas imprescindi-
ble la necesidad de asumir el estudio exhaustivo de la produccidn
v la capacidad exportable del “"Nuevo Cuyo”, mas alléa de la mera
descripcidén y evaluacidn coyuntural.

Oportunamente ,en forma comin se manifesté , por
parte de las provincias que conforman el "Nuevo Cuyo”,el interés
existente 'en este estudio. Entre otros beneficios esperados del
mismo han sido cltados: a) el tener un mejor disgnéstico de la
realidad provincial v regional, b) el lograr una informacidn
préctica a ser volcada a los sectores productivos v/o exporta-
dores regionales sobre las oportunidades y perspectivas del



mercado internacional para la ubicacién los productos locales en
el mercado internacional ¢) el consolidar una informacién region-
al que sirva como elemento de Juicio destacado para avanzar en la
complementacién regional (consorcios, consolidacidédn de oferta,-
utilizacién eficlente de infraestructura, etc.) d) el roder
gervir la propia tarea de investigacién en forma inmediata a una
mayor capacitacién de los funcionarios provinciales vinculados al
comercio exterior v a la transferencia posterior de estos cono-
cimientos y experiencias a las empresas locales.

Un especial énfasis y preocupacién ha s8ido el
intentar brindar con este estudio elementos de ponderacidén obje-
- tivos -no sélo enunciativos- sobre las perspectivas vy convenien-
cias para la permanencia de las empresas industriales radicadas
en los Wwltimos afios en las provincias al calor del régimen de
promocidén industrial.

Este trabajo no apunté a brindar sd6lo un reflejo
inmediato sobre la situacidn v perspectivas del comerclo
exterior regional (s8i bien incluye brindar un cuadro de
situacidén y diasgnéstico sobre la actualidad y perspectivas). Una
vigién limitade al corto plazo podria ser condicionada por el
comportamiento coyuntural de variables macroeconbémicas nacionales
e internacionales —evaluacién de preciocs o costo s6lo por el
cuadro cambiario, situacién circunstancial de demanda y oferta,
disposiciones recientes sobre comercio exterior, etc.- 1llevando
a que la vigencia de sus concluaiones fueran eventualmente
acotadas & un horizonte de tiempo muy estrecho.

Se ha pretendido dar a este estudio una
proyeccidn mayor & la habitual en este tipo de estudios. Se ha
intentado evaluar las perspectives regionales desde un punto de-
vista mé4s amplio v, se ha supuesto més consistente, de las condi-
ciones comparativas y/0 competitivas objetivas ( naturales,
productivas, comerciales) de los productos regionales en el
mercado internacional.

En forma particular, debe indicarse el esfuerzo
realizado en el disefio v puesta en marcha de una BASE DE DATOS
PERMANENTE DE COMERCIO EXTERIOR REGIONAL, cuyos objetivos son:

i) El1 brindar una extensa informacidén ordenada tanto de 1los
productos y empresas regionales con capacidad potencial exporta-
dora, gue suponemos ~inédita en Argentina por su calidad v clari-
dad informativa (Oferta Exportsable).

ii) El lograr una fuente de datos dinamica , flexible vy actual-
izable en su uso que sirva tanto para la consulta puntual o
general por parte de los ususrios ,como para la preparacién de
estudios VY anadlisis especificos por parte de sectores pGblicos
y/0 privades interesados en desarrollar el. comercio exterior
regional.



iii) El aproximar un modelo de base de datos de comercio exterior
para la adhesiébn y /o complementacién con otras provincias argen-
tinas, tendiendo a l=m eventual conformacidn recomendada de un
SISTEMA NACIONAL FEDERAL DE INFORMACION DE COMERCIC EXTERIOR. con
la eventual ampliacién y conexiédn futura con bases de datos
especializadas nacionales e internacionales.

iv) El intentar superar la habitual limitacidén de vigencia de
datos en el tiempo . Tal como se describira oportunamente, se
ha recomendado e instruido la actualizecidn periédica futura de
la extensa informacidn recopilada en la presente investigacidn.

El desafio no ha sido menor. Se ha debido formular
toda esta propuesta sin la existencia de experiencias anteriores
abarcativas regionales en este campoc de estudio. Se ha tenido
aue conciliar la tarea de equipos de trabajo ( encuestadores,
técnicos e investigadores) ubicaedos en tres provinclas en un
cronograme de investigacién comin, pese a tenerse en cada caso
marcos de referencia y desafios de trabajo particulares . Se ha
intentado en todo momento sostener un equilibrio entre la visidn
regional general , qQue apunta a ponderar los lazos objetivos de
complementaridad econdtmica y comercial existentes en el "Nuevo

Cuyo"”, v los puntos de vista particulares de cada una de las
provincias.

) En todo caso, se ha intentado con esta
investigacién abrir nuevas lineas de informaciodn e

interpretacién sobre las perspectivas de insercciédn regional en
el mundo . La aspiracién de este estudioc no es brindar tan sélo
un encuadre tedrico general y /o externo a los desafios soclales,
productivos y comerciales, gue, sin duda, tiene planteados acuc-
iantemente el '"Nuevco Cuyo”.

En todo momento, se ha buscado establecer lineas
de trabajo, metodologias, bases informativas y formas | de
presentacidon teméticas de uso practico en ambitos pablicos vy
privados , que estén abiertas en el futuro al seguimiento, el
. debate v el enriquecimiento permanente por parte de todos los

sectores de la comunidad. -



IMPORIANTE
NOTA ACLARATORIA PREVIA PARA LA LECTURA DEL PRESENTE TRABAJO

A los efectos de lograr ajustar el presente estu-
dio a los requerimientos de los lectores, se estima necesario
realizar algunos comentarios previos sobre su diagrama de
presentacion

Se ha supuesto, en todo caso, la existencia de un
espectro potencial amplic de eventuales interesados en el
desarrollo, la informacién y/o las conclusiones del presente
eatudio. De tal forma se ha creido conveniente diseflar su
presentacion mediante un "DISENO MODULAR": significando ello lﬁ

aua non' de lectura integral de la voluminosa rresentacidn totsal
realizada.

AUin siendo que este trabajJo puede sger sin duda
criticado y/o mejorado, se ha supuesto conveniente vy préactico
aspirar a la divulgacién de sue informaciones y conclusiones
hacia un espectro amplio y diverso ( asimismo con distintos
niveles de exigencia) de potenciales lectores tanto en el pais
como en el exterior (funcionarios, dirigentes sociales, preiodis-
mo, empresarios, investigadores, organismos internacionales de
promocién del comercio exterior ,importadores del exterior,
etc.). ’

En forma general, se han definido 5 (cinco)
médulos basicos distintivos:

SECCION I: RESULTADOS DE LA ENCUESTA REGIONAL REALIZADA.
CARACTERIZACION DE LAS EMPRESAS Y ERQDHQ_
TOS  POTENCIALMENTE PROBLEMAS JIDENTIFICADOS,. Se

trata de un intento de diagnéstico de la situacién exportadora
de cada una de las provincias y el conjunto regional. Se 1incluye
el analisis basico general de la organizacidédn productiva, los ca-
nales de comercializacién , el transporte, y la infraestructura
en general de servicios de comercio exterior; amen de la opinidén
de los propias empresas encuestadas respecto a sus perspectivas
exportadoras. '

Su lectura intenta resultar de utilidad en par-—
ticular para conocer una caracterizacién del estado de situacidn
general y potencialidades del comercio exterior del Nuevo Cuyo .

SECCION II:MERCADOS OBJETIVOS Y POTENCIALES PARA PRODUCTOS ERESK
LECCIONADOS, TRANSPORTE Y FLETES Se trata de un
enédlisis de 1la situacién exportadora regional, observando el
comportamiento de la . demanda potencial puntual de productos
regionales preseleccionados. Se ha incluido la presentacién de
una metodologia basica para cada producto y el anélisis prelim-
inar de sus perspectivas de colocacién en nuevas plazas
demandantes. Por su parte se ha desarrollado un estudic



especifico’de uwo de los temas considerados atencién central para
el desarrollo del comercio exteior regional: los fletes

Su lectura pretende resultar de utilidad directa a
los sectores exportadores especificoes incorporados y servir como
referencia a la futura preparaciédn y/o0 seguimiento de estudi-
o8 sistem&ticos para la ubilcacién de productos regiocnales en el
mercado internacional.

SECCION III: IMPLEMENTACION ., FUNCIONAMIENTO ¥ DESARROLLO DE LA

BASE DE DATQOS DE COMERCIO EXTERIOR Se trata de la
preparacién y puesta en marcha de un sistema informativo compu-
tarizado inédito con datos detallados de capacldad productiva vy
oferta exportable de las empresas regionales. Se ha disefiado esta
base datos teniendo en cuenta los requerimientos informativos
usuales en la practica comercial internacional. Se ha observado
la necesidad de contar con instrumentos informativos dinémicos,
filexibles y de facil acceso tanto para la biesqueda de .
informacién puntual, para el ingreso y actualizacién de datos
incluidos, como para la confeccién de informes sectoriales,
provinciales o regionales sectoriales y/o generales. Se ha apun-
tado & su utilizaciédn permanente v fructifera futura por parte
de sectores regionales, nacionales y del exterior interesados
en conocer Iinformacién especifica o global sobre la capacidad
exportadorsa regional. _

Su lectura es8 recomendada parsa el conocimiento en
detalle de las tareas de coordinacion, acercarse a una
recopilacién informativa general y evaluar las metodologias
utilizadas & los largo del Estudio.

SECCION IV: PREPARACION .PROGRAMACION Y REALIZACION DE LA INVESTI

GACION. Se trata de una sintesis, con algin grado
de detalle ,de todas las tareas realizadas a lo largoe de esate
estudio. Se hace referencia a las actividades emprendidas, las
metodologias de trabajo y resultados alcanzados. 7

Su lecturas es recomendada en especial solamente
para dar respuesta a la inquietud de conocer las etapas de
realizacidén del trabajo y dificultades, y servir como balance de
una experiencia a ser considerada en futuras investigaciones.

SECCION ¥: CONCIUSIONES Y RECOMENDACIONES DEL ESTUDIOQ: Se trata,

a partir del anélisis realizado y la ponderacidn
de las informaciones vy opiniones recogidas por los sectores
consultados indicar, como clierre del estudio, wuna serie conclu-
siones y recomendaciones particulares y generales que intentarén
ser puestas & consideracién de los lectores. ©Se plantea un
diagnéstico Yy se sugieren lineas de accién para el fortalecimi-
ento del comercio exterior regional. Esta Seccién intenta ser una
contribucién & un necesario intercambio de opiniones v la puesta
en marcha de futuras iniciativas

Su lectura es recomendada para los sectores
publicos v privados interesados en el fortalecimiento del comer-
cio exterior regional.
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SECCION I
BESHLIADQS DE LA ENCUESTA REGIONAL REALIZADA QABAQIERIZAQIQH
GENERAL DE LAS EMPRESAS Y PRODUCTOS  EOTENCIALMENTE EXPORTAB-
LEES, PROBLEMAS IDENTIFICADOS.,

1.1 INTRODUCCION

Como parte central del Estudio "Alternativas de
Exportacién para el Nuevo Cuyo"”, el CFI y las provincias de La
Rioja , San Juan y San Luis regién llevaron adelante la extensa
e 1inédita labor de realizar la Primera Encuesta Reglonal de
Empresas y Emprendimientos Exportadores.

Si bien exietias en forma previa a la realizacién
de esta investigaciédn una aproximacién informativa importante
—aunque disimil- por parte de los organismos publicos y  privados
de las provincias participantes, esta encuestsa en particular
intentdé avanzar por primera vez en la sistematizaclidén general y
la ampliacidén informativa del potencial exportador regional.

Debe indicarse que se realizdé un importante es-
fuerzo de encuestamiento en todo el ambito geogréfico regional
(cuyvos detalles se explican en este Estudioc en una Seccién espe-
cial) . Se buscd la mayor participacién y colaboracidn por parte
de organismos pablicos y privados, municipios e informantes
calificadas a los efectos de detectar el méa amplio espectro de
empresas regionales potencial o actualmente exportadoras . Grupos
de encuestadores coordinados en cada una de las tres provincias
realizaron un importante esfuerzo de acercamiento 8 las empresas
v recoplilaciédn informativa.

La etapa de encuestamiento fue llevada adelante en
el periodo Mayo/Octubre de 1891.

La encuesta realizada buscd integrar simultéanea-
mente diversos objetivos:

A) Homogeneizar informacidén respecto a la realidad exportadora
(actual o potencial) de cada una de las provincias y el conjunto
regional; en muchos casos hasta el momento dispersa ¢ no sistema-
tizada. '

B) Lograr ampliar el conocimiento de la capacidad exportadora de
las empresas regionales: realizando un esfuerzo de difusién de la
iniciativa y encuestamiento a nuevas empresas ,aun de pequefia
escala, de la regién.

C)  Ampliar informacién sobre el desarrollo del comercio
exterior regional; incorporando y sistematizando datos hasta el
momento no recopilados en forma global, ordenada y regular (EJ:
materias primas y materiales utilizados, transporte, material de
difusién existente, embalaje vy empaque, importaciones, etc.).



D) Generar en la propia encuesta a un édmbitc para la expresion
de opiniones por parte de las empresas regionales participantes.
Se ha entendido la necesidad de recoger los puntos de vista de
los propios sectores incumbentes a los efectos de poder avanzar
en un diagnéstico de la realidad y la problemé&tica del comercio
exterior del Nuevo Cuyo.

E) Superar el modelo informativo limitado conocido hasta el
momento de las denominadas "Ofertas Exportables'" Provinciales. En
egte caso se ha planteado por primereae vez , la creaclidn de un
"Directorio de Comercio Exterior” gue cuenta con una
estructura de presentacidtn de productos v empresas regionales
acorde a los estandares establecidos por guias internacionales
>, .___especislizadas, -
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F) Introducir la perspectiva de un sistemsa informativo 1integral
permanente y actualizado de comercio exterior que permite tanto
la preparacién rapida y flexible de informes parciales o inte-
grales &a solicitud de los usuarios pablicos y privados (Ej:
listados de empresas por productc, por ubicacién geografica,etc.)

en Jla conexién prevista (en oferta v demanda informativa) de
interconexidén con bases de datos por computsecidédn especilalizadas
internacionales

La Encuesta Regional se llevd adelante en el marco
nacional e internacional observado a principios de 1la década
del 80 de enormes, y ciertamente inciertos hasta el momento,
cambiocs econdmicos vy comerciales.

Este enorme dinamismo podria ser considerado en
forma apresurada como un limitativo bésgico a la 1investigaciodn.
Aun asi es posible afirmar, por el contrario, que no s86lo ha
sido posible alcanzar una importante informacién “radiogréfica”
la realidad regional aino que se ha buscado detectar dinémicas
opiniones que apunten a comprender requerimientos basicos para
puedan ayudar a los sectores publicos y privados en el desar-—
rollo del comercio exterior regional. En todo caeso, se ha inten-
tado abrir el foco de atencién de temas y problematicas inme-
distas para poder observar y estudiar tendencias y perspectivas
en el largo plazo.



Por 1qltimo , y como cuestién por demds destaca-
ble, debe szeflalarse que a partir de la presente Encuesta se ha
instalado en forma simulténea un s8istema informativo por
computacidén de sus datos a digposicién de los los organismos
riblicos de comercioc exterior de las Pcias. de La Rioja, San Juan
v San Luis participantes. En todo caso, se ha recomendade una
metodologia para la actualizacién permanente y periéfdica de datos
~del presente trabajo, gque lleven a facilitar y ampliar no s6lo el

acceso informative cotidiano , en particular en la promocién de
las exportaciones regionales hacia el exterior, sino también
servir COomo puntc de referencia o antecedente de futuros
trabajos de investigacion. » -



1.2. PLANES, PARTICIPACION Y RESULTADOS .

Deben mencionarse algunas cobservaciones significa-
tivas para avanzar hacia una primera evaluaclidédn general de los
resultados alcanzados.

Cada una de las provincias confecciconaron planes

de trabajo éue incluyeron listados de empresas exportadoras , de
acuerdo a informantes calificados (organismos piblicos, cémaras,
observadores,etec.). En todo caso, se intentd incluir en los

planes todas las firmas o emprendimientos supuestos con viabili-
dad exportadora ,al menos de contar con el interés por parte de
sus duefios o directivos en hacerlo.

A esta labor preparatoria, y a los efectos de
brindar una mayor amplitud a la convocatoria —y evitar obviamente
discriminaciones involuntariass - se sumd un plan de difusaién
amplio en cada provincia haciendo un llamado a la participacién
de las empresas regionales (cartas de las autoridades provinc-
ianles, conferencias de prensa, reuniones con cémaras, etc.).

Debe destacarse que se planteé en todo momento una
norma de trabajo no discriminatoria. Esto es el permitir 1la’
incorporaciéon de todas las propuestag a los planes de encuesta-—
miento; no planteédndose ninguna discriminacién en torno al
tamafic o0 tipo de sactividad de las firmas o emprendimientos a ser
incluidos. De hecho se acept6 la incorporacidn de nuevas propues-—
tas exportadeoras desconocidos previamente por entidades Pro-
vinciales especializades en comercio exterior :

<;7 La marcha de la encuesta, a lo_largo de sus__sels
meses de duracién, fue controlada y discutida en cada una de las
y Bor los coordinadores responsables en cada una de las  provincilas
v en reuniones mensuales conjuntas con €l Coordinador General del
Estudio v el CFI, llevadas.adelante en forma rotativa en las tras
provincias.

La Encuesta fue, en general, bien recibida por
lag empresas regionales. Debe indicarse que los técnicos a c¢argo
de la misma, destacaron en muchos casos la atencidén brindada en
‘sus contactos con las empressas. De cualquier forma debe notarse
que ha existido un gran nimero de empresas que manifeastaron que:
‘"0 bien respondian al pedidoc de informacién haciendo la salvedad
{que suponian no tener perspectivas exportadoras en el corto
plazo. O en otros casos se brindaba una informacién limitada
condicionada por la falta de horizontes exportadores.

De este importante de relevamiento informativo se
alcanzaron los siguientes resultados generales.
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PLAN DE TRABAJO RESPONDIDAS %
DE RESPUESTAS
POSITIVAS
LA RIOJA 101 49 47.5%
SAN JUAN 155 100 61.9%
SAN LUIS 139 48 35.6%

Los resultados pudieran ser interpretados en una
‘primera observacidn como limitados en relacidén a los objetivos
incialmente previstos. De cualguier forma, debe indicarse gque los
planes iniciales fueron indicatives y no taxativos, pudiendo
afirmarse que la informacidédn recopilada, como se observard poste-
riormente, resulta reflejar un panorama realista de la realidad
regional.

En particular, en forma especial merece desta-
carse la eaforzada tarea realizada por los equipos técnicos en
cada una de las provincias participantes. La relevante labor fue
po=ible gracias a la capacidad y tes6n de profesionales partici-
pantes quienes realizaron su tarea realizande un cubrimiento
intensivo de fuentes informativas y entrevistas, ubicadas en
muchos cas08 en zonas muy alejadas, dentro de toda 1la extensa
area geogréfica regionsal. -
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1.3, LOS DESAFIOS PLANTEADOS.

Debe sefialarse gque todas las empresas planifica-
dag fueron visitadas por los equipos encuestadores. S5Si bien se
produjeron algunas modificaciones &a lo largo del periodc de
investigacién (bajas de empresas por desinterés o cierre,
incorporacién de nuevos emprendimientos detectados en el proceso
de trabaio) los resultados y, por el contrario, la falta de
respuestas a la indagatoria , se entiende, fue motivada esencial-
mente por otras coneideraciones que se explican a continuacion:

1} Existié un grado notorio de diferencia de resultados entre
las provincias participantes. En una medida importante la efec-
tividad relativa se ha supuesto vinculada, en especial, al grado
de conocimiento previo del "universo” de empresas incluidas en el
plan de tareas de los encuestadores. En el caso de San Juan, por
ejemplo, debido & la relacién previa méds fluida de la Direccidn
Provincial de Comercio Exterior y el sector privado, existia una
mayor caracterizacién de las empresas exportadoras o con poten-
cial para hacerlo (61,9% de cumplimiento del plan). En tanto, en
el. caso de San Luis , como contrapartida, se partié de un nivel
mucho menor de conocimientos. sobre las caracteristicas de las
empresas incluidas en el plan de trabajo original, lo cual 1llevéd
a log encuestadores un grado de prueba mayor en el acercamiento a
las empresas (35,6% de cumplimiento).

2) En todo caso, de cualquier forma, pese a los esfuerzos promo-
cionales previos realizados (cartas de las autoridades a las
empresas, aviesos en los medios de difusién, el apovo de las
camaras sectoriales, etc.) la repercusién y el resultado de la
encuesta puede considerarse limitado respecto a las estimaciones
previas (49.1% del total planificado)-.

3) Al menos dos cuestiones fueron indicadas -por los equipos
encuestadores como motivos centrales por la falta de una mayor
respuesta de las empresas regionales. Por un lado, la desconfian-
za indicada por el sector empresario a brindar informacidén sobre
sus actividades productivas y/o exportadoras. Estos han partido
del supuesto gque, o bien los datos podrian ser eventualmente
conocidos por sus competidores (el conocido "secreto comerclal”)
, o los.resultados de la encuesta podrian ser utilizados por los
organismos gubernmentales para otros fines que los propuestos en
eata  investigacién (EJj: verificacidn de impuestos). Por otro
1ado, se reflejé en muchas empresas visitadas un alto grado de
interés por parte de los responsables locales de las mismas. Pero
resultando que la posibilidad de responder por estos funcionarios
(en particular en las denominadas "jndustrias promocionadas™)
eatuvo condicionada a “las oficinas centralea en Buenos Airea”;
las cuales en muchos casos no atendieron la golicitud informati-
va en los plazos limite impuestos al ingreso de encuestas.
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IOTAL FUERA . 4
LA RIOJA 49 33 67,3
SAN JUAN 100 81 81,0
SAN LUIS 48 36 75,0

ToTAL Aot 76,1

4) De cualgquier forma, puede existir una concluslén mas general y
relevante referida &a los resultados del esfuerzo de encueste-—
miento. Pude percibirse, aunque no en forma absoluta, un grado
de "escepticiemo” importante en el sector productivo y/o exporta-
dor regional. Esta sctitud, se indicd ,en muchos cascs pudo haber
estado basada tanto en la desconfianza en cuanto a las perapecti-
vas propias de muchas empresas en cuanto a su caracidad de ampli-
ar su horizonte exportador, asi como en su pesimismo respecto a
los resultados directos o indirectos que pudieran lograrse con
trabajos de investigacidén y encuestas como la emprendlda en esta
oportunidad. ‘ '
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1.4 CARACTERISTICAS DE LAS EMPRESAS ENCUESTADAS

Debe remarcarse que para la incorporacién de las
empresas en el estudic no se tuvo un criterio discriminatorio
respecto al tamefio de las mismas. Es decir, se incorporaron tanto
empresas regionales con tradicidn exportadora (Ej: vino de San
Juan, aceitunas La Rioja, o carnes Ban Luis) como otras de
pequefia escala y/o con productos supuestos, al menos inicial-
mente, tan s6lo con potencialidad de ubicacidn en el mercado
externo, aun sin tener antecedentes de exportaciones.

Inicialmente, es posgible realizar una
clasificacién de las empresas encuestadas diferencidndolas de
acuerdo & su campos de actividad principal . La mayoria se
ubicaron dentro de I& clasiticacién de “industriales” (60,4%),
siguiéndoles en significacién las “agroindustriales —2653%) 7V,

con una significiacién relativa mucho—méncyr-lLas agropecuarias”
(5,6%) v las "mineras” (3,6%). Debe en particular notarse que
JERTro de la designacién de 'servicios” se ubicaron empresas
comercializadores externas (traders) o de apoyatura al comerclo
exteriocr.

EMPRESAS ENCUESTADAS
ACTIVIDAD PRINCIPAL

LA RIOJA SAN JUAN SAN LUIS IOTAL

INDUSTRIAL 31 46 42 | 119
AGROPECUARIA 5 4 2 11
AGROINDUSTRIAL 12 38 2 52
MINERA 1 4 2 7
SERVICIOS 4 | 4
VARIOS 4 ~ 4

49 100 48 197

Un esfuerzo particular se realizé en torne a las deno-
minadas ‘“empresas industriales promocionadas” ( ubicadas en su
maycr parte en la década del 80 en la regién al calor de los
beneficios otorgados en las tres provincias a través de los
denominados "Regimenes de Promocién Industrial”) ante el central
interés existente en la regidén por bregar por el mantenimiento de
actividades industriales y fuentes de ocupacién. La dréastica
eliminacioén en el 1ltimo periodo de los beneficios promocionales
ha 1llevado a acrecentar légicamente en estas provincias los
temores por las perspectivas futuras de continuidad de su
radicacidtn en la regiodn.

14



EMPRESAS ENCUESTADAS
TOTAL  NUEVAS EMPRESAS

INDUSTRIALES -
ENCUESTA PROMOCIONADAS &
LA RIOJA 49 - 31 63, 3%
SAN JUAN 100 43 43,0%
SAN LUIS 48 42 87,5%
197 116 75,0%

Para caracterizar en un principlo el universo
encuestado, puede resultar de utilidad el realizar una divisidn
de empresas en relacién al nimero de personas empleadas que
indicaron cada una contar.

EMPRESAS ENCUESTADAS
PERSONAL PERMANENTE

LA RIOJA SAN JUAN SAN LUIS
Hasta 10 personas g 32 15
De 10 hasta 50 23 . 0 17
De 50 hasta 100 14 12 9
De 100 hasta 500 8 2 4
Mas de 500 _ i 2 1
De tal forma, como puede observarse, la gran

mayoria de las empresas podrian, en un principio, ser ubicadas

dentro de una clasificacién general de Pequefias y Medianas Empre-
sas (PYMES). )

Para poder observar la significacién total de las
197 empresas encuestadas en la regién, puede también resultar de
utilidad observar sus niveles ocupacionales directos e intentar
algune relacién de estas cifras con indicadores globales provinc-
iales.

EMPRESAS ENCUESTADAS

PERSONAL
PERMANENTE TEMPORARIQ

LA RICJA 5.593 604
MINERAS 103 12

SAN JUAN 8.967 2.953
' MINERAS 136 ' - 10
SAN LUIS . . 3.096 ' 280
MINERAS 94 10

TOTAL 17.989 3.869
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Siendo el promedio de personas por empresas para
cada una de las provincias la siguiente: :

PROMEDIO DE PERSONAL PERMANENTE
DE EMPRESAS ENCUESTADAS

LA RIOJA 116
SAN JUAN 91
SAN LUIS 61
PROMEDIO

GENERAL g1

: Por ultimo un especto comin percibido en las tres
provincias, ha sido el alto nivel de concentracién geogréafica de
las empresas en las ciudades capitales; :

EMPRESAS ENCUESTADAS
UBICADAS EN CIUDADES CARITALES

PROVINCIA TOTAL EN CAPITAL &

LA RIOJA 49 34 69,4
SAN JUAN 100 51 51,0
SAN LULS 48 31 64.6
TOTAL 197 116 58,8

"Debe remarcarse,de todas formas, la especial
intencién del trabajc de bregar por incorporar dentro del Estudio
a todas las empresas o emprendimientos del émbito regional. Este
esfuerzo de busgqueda en interior de las provincias de iniciativas
exportadoras concentrdé en gran medida la mayor parte de los
eafuerzos de encuestamiento.
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1.5, SACTIVIDADES Y ESTRUCTURAS EXPORTADORAS

El objetivo central de la investigacién "Alterna-
tivas de Exportacién de la Regién del Nuevo Cuyo” ha sido el
profundizar el conocimiento de la realidad exportadora regional
para ayudar a definir sus perspectivas y/o0 recomendar lineas de
accién futuras para su desarrollo.

Por - lo tanto, una primera informacién béasica
alcanzade mediante la Encuesta fue un detalle de 1la actividad
exportadora de las empresas encuestadas ~-sin antecedentes previos
de recopilacion sistematica y wunificada - j;ecompilando la
informaciétn declarada por cada una de las empresas respecto a su
actividad exportadora.

EXPORTACIONES DECLARADAS
POR EMPRESAS ENCUESTADAS
{en dbélares de log EE.UU.)
1988 1989 1990

LA RIOJA 6.118.064 6.933.775 13.721.780
SAN JUAN  21.973.125 36.363.046 56.235.770
SAN LUIS 30.816.500 32.189.218 27.980.088

TOTAL 58.907.689 75.486.039 97.967.638

Para intentar wubicar la saignificacién de las
cifras anteriores en el total de las ventas regionales al exteri-
.or, pueden relacionarse las mismas con las estadisticas generales
de exportaciones de las mismas provincias declaradas ante Aduanas
Nacionaleg en el mismo periodo gue las ubican en el 35% en el

" caso de La Rioja , por scobre el 85%.en San Juan y alrededor del
30% para San Luis (aungque existiendoc una limitacidén informativa
en este ultimo caso al comenzar la operatoria de su Aduana recién
en 1990). Esta fuerte dispersidén, que llevard también a un
analisis especifico en la Seccién de Conclusiones y Recomenda-
ciones del Estudio, se entiende motivada esencialmente por la
existencia de una operatoria exportadora de las empresas Tfuera
del ambito provincial (Ej: fabricantes de insumos o - componentes
para empresas matrices, o comercializacibébn externa de productos a
través de terceros extra-provinciales).

Atdn resultando por demés significativas las
cifras arriba indicadags, resulta preciso observar que, del total
de empresas encuestadas, s6lo una parte de ellas indicé que se
encontraba operando habitualmente en comercio exterior.
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PROVINCIA TOTAL  EXPORTADORAS .4

LA RIOJA 48 o 27 56,2
SAN JUAN : 96 62 64,6
SAN LUIS 50 22 44,0
TOTAL 194 111 ' 57,2
- : -

A0n asi debe indicarse, por su parte, que si bien
las c¢ifras anteriores podrian estar indicando una muy - limitada
cantidad de empresas con participacidn en el comercio exterior,
debe notarse la existencia de operatorias alternativas ( a través
de terceros o intermediarios, combinando su propias exporta-
ciones directas regulares con la apoyatura de otras firmas) que.
amplian el espectro de firmas participantes en esta actividad..

4 !

MODALIDAD EXPORTADORA

Q0 ' DIRECTA IERCEROS AMBOS IOTAL
LA RIQJA 18 9 - 27
SAN JUAN 43 13 6 62
SAN LUIS 15 5 2 22

TOTAL | ' Ci;:) ' 9 111

- _

Como dato significativo surgido de 1la Encuesta
debe destacarse que, dentro de las empresas en condicidn exporta-
dora , s86lo una parte de ellas indicaron realizar ,al momento de
ser indagadas, una actividad exportadora regular. Este dato,
posible vincularlo ademés con otras respuestas ocbtenidas de la
indagatoria; indicando una disminucién del grado de prioridad
o la existencia de dificultades crecientea para el sostenimiento
de la actividad exportadora por parte de un buen nimero de empre-
sas encuestadas. '

\

DEL TOTAL DE EMPRESAS EXPORTADORAS

PROVINCIA EXPORTADORAS QPERANDOQ %
REGULARMENTE

LA RIOJA 27 17 83,0

SAN JUAN 62 a7 75,8.

SAN LUIS 22 ' 16 72,7

TOTAL 111 80 72,1
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Los datos arriba expuestos , de todas formas, si
bien relevantes en si mismos, con seguridad a86lo parcialmente
reflejan la significacidén econdmica relativa de estas empresas en
la actividad econémica regional total. ) ‘

) En tal medida seria necesario considerar, por
ejemplo, el efecto multiplicador indirecto en el empleo regional
{trabajo de proveedores, contratacidén de servicios,
intermediacién de exportacién de otras empresas, etc.) o la
participacién de las firmas en el mercado interno (informacidn no
relevada en la encuesta).

18
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1.6, EVALUACION GENERAL DE LA CONDICION EXPORTADORA DRE LAS
EMPRESAS ENCURSTADAS .OPINIONES X PERSPECTIVAS V:

En tanto , por la magnitud de la investigacién
emprendida, existen lineas particulares de observacién de los
datos recopilados que podrian abrir lineas especificas de estu-
dio o interpretacidn (en tal sentido se incluyen en la Seccidn
Final de Conclusiones y Recomendaciones a partir del opresente
Estudio) debe intentarse ,de cualquier forma, . realizar una
evaluacidén general tentativa que ayude a definir un cuadro de
situacién de la realidad y perspectivas exportadoras reglonales.

I) Como luego se analiza méaes extensamente ha existido wuna alta.
concentracidén en “productos tradicionales” de exportacidén re-
gional . En cuanto a los industriales, tuvieron una mayor
preeminencia los “agroindustriales”; sumando “valor agregado” a
las producciones locales gue cuentan con productividad y costos

relativos ventsjosos en el mercado internacional. : '

I1) Re=sulté notoria la inexistencia de respuesta (reflejada en
la no devoluci6tn formularios de _encuestas_) por parte de muchas
‘gggzégggzzzﬁﬁﬁﬁﬁﬁiﬁﬁﬁa&B;*héig_gﬁéLL&QQi6nmeent@a%—._de_“ggggz}as
Qgigggﬂ_nmwde—$nsumgg_gggglesA_Q,negion&les. En casi todos 'loa
casos se ha indicado por parte de la empresa la imposibilidad de
tener costos competitivos para el mercado internacional.

I1I) Tal como =se ha podidce observar anteriocrmente, la
participacién de empresas y/0 emprendimientos mineros, pese a
esfuerzos especiales realizados hacla su convocatoria (v.g.: se

preparé un formulario de encuesta especifico y se realizaron
llamados a la participaciédn por medio de los organismo=zs puablicos
.y privados provinciales especializados ) los resultados fueron
muy menores:

EMPRESAS MINERAS

ENCUESTADAS
LA RIGJA 1
SAN JUAN 4
SAN LUIS 2
TOTATL T

IV) Aun siendo que més adelante podré observarase en detalle los
mercados externos alcanzados por los productos regionales puede
anticiparse que la Encuesta reflej6 un amplio espectro de palges
compradores a los productos regionales en América, BEBuropa,
Oceania, Medio v Extremo Oriente. ' :

V) A lo largo de la encuesta pudlieron detectarse . una cantidad
importante de productores e industrias con capacidad exportable
de loa cusales no existia un conocimiento previo de su operatoria
y/0 perspectivas previa a la realizacidn de la encuesta. (el
detalle de este fendmeno es explicitado en los Informes Parcilales
de las Provincias presentados en este Estudio).
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VI) Se han podido detectar nuevos productos potenciales de
"oferta exportable” (EJ: aceitunas en almibar, pinturas, carne
de conejo.etc,) con expectativa exportadora, no conocidos hasta
el momento de realizarse el presente Estudio en los organismos de
promocidén de comercio exterior regional.

VII) Pese a la existencia de un marco general - reconocido como
dificultoso en el ultimo periiodo para la penetracién en el
mercado internacional (altos costos locales, revaluacidn con-
stante de hecho de la moneda, suspensidén de regimenes de
promocién de exportaciones) se ha percibido un significativo

interés en las empresas regionales para el desarrollo de su
comercio exterior.

VIII) Se ha planteado por parte de muchas empreses encuestadas
un desconocimiento importante sobre las condiciocnes y  exigencias
qgque requiere el ingreso da sus productos al mercado internaclon-
al. '

IX) En forma paralela al punto anterior debe mencionarse que
se percibié también un desconocimiento remarcable respecto a las
tareas de apoyo & las empresas que desarrollan organismos (na-
cionales v/0 provinciales) en la promocidédn de las exportaciocnes.

X) Surglié de las encuestas la preocupaciéon {apoyadeoe en datos
explicativos que méas adelante se indican) sobre dificultades de
infrastructura para el mejoramiento y racionalizacién de las
exportaciones regionales.

XI) Es poegible destacar preliminarmente que existen dsatos
indicativos. (actitud positiva a consorciarse, reconocimiento de
la imposibilidad de encarar en forma independiente la
comercializacién en nuevos mercados, etc.) que pueden servir de
basge de estudio - y eventualmente 1iniciativas posteriores— para
asentar las posibilidades de complementacién interprovincial.

XI1) Ha existido en muchas empresas una remarcable reticencia a
brindar informacidén sobre montos de ventsa, precios , volamenes
de exportacién. Aun asi, debe reconccerse que egta limitacidn,
entendida en la mayor parte de los casos como la preservacién del
"secreto comercial”, ha sido sé6lo parcial ¥y que 8e ha logrado
una informacién asmplias sobre actividades empresariss y exportado-
ras regionales.

XITII) Una cuestién evaluada con particular interés fue el concoer
la actitud de las empresas exportadoras regionales en cuanto a
“consorciar’ sus producciones con otras empresas para encarar el
mercadc externo. Deben sefialarse entonces los significatives
datos que surgieron de la encuesta realizada.
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TOTAL INDIVIDUAL CONSORCIO
-+ Q TERCEROS
LA RIOJA 27 23 4
SAN JUAN . 62 44 18
SAN LUIS 22 18 4
TOTAL 111 85 26

Pese &l relativamente bajo nivel de asocieciétn para el
comercio exterior declarado llamativamente llamé la atencidn el
alto nivel de respuestas positivaes obtenidas (28,3% de las empre-

sas exportadoras no consorciadas en la actualidad ) ante la
pregunta si "seria conveniente consorciarse” en caso de no hacer-
lo . Esta simultaneidad de opinién pondera la necesidad de

aconsejar lineas de accién futuras para fortalecer launificacidn
de esfuerzos exportadores individuales (recomendadas en la
Seccidn Final del presente Estudio).

EMPRESAS FAVORABLES A CONSORCIARSE
SIN HABERLO HECHO HASTA EL MOMENTO

PROVINCIA No DE EMPRESAS
LA RIOJA 4

SAN JUAN : 12

SAN LUIS _j;}\

TOTAL . G;EE”)

XIV) Un dato significativo surgido del Estudio ha sido 1la
observacidn de una alta signficacién de las materiss bprimas vy
materiales nacionales -buena‘parte-de ellos locales y regionales-
en la actividad de las empresas exportadoras regionales.
. l o . 1‘
‘ QRIGEN
DE MAT.PRIMAS Y MATERIALES
DE EMPRESAS EXPORTADORAS REGIONALES
{participacién porcentuall

NACIONAL . IMPORTADOQ
LA RIOJA " 87,5% 12,5%
SAN JUAN 71,9% 28, 1%

SAN LUIS 72,0% 28,0%

- LY -



XV) Las empresas exportadores fueron requeridas también respecto
al materisl de promocién disponible para sus contactcs empresa-
rios. La informacidén brindada fue la siguiente:

MATERIAL DE DIFUSION

DISPONIBLE :

VIDEOS CATALOGOS OTRO MATERIAL
LA RIOJA 5 20 2
SAN JUAN 7 32 4
SAN LUIS 3 186 1

TOTAL B £ R P A0 <1 JRTRY 7 %O %
gg . ,"--. e e '::'..,",‘-‘1 1ot :

) ?' En un principio, desde ya, atin sin plantearse un&m_;zi
observacién referida a la calidad o claridad del material infor-
mativo, ‘resulta llamativa la cantidad limitada de elementos
bésicos de difusidén para el:comercio exterior en relacidn al
nimero de empresas encuestadas ( O 8 por empresa exportadora)

L it

XVI) Un cuadro de situa016n interesante vudo percibirse también
en cuanto a la cperatoria importadora de las empresas regionales.
Aun siendo qgue la mayor parte de ellas -en particular las in-
dustriales no tradicionales - indicé la necesidad habitual de
.materias Pprimas o insumos importados para  llevar adelante su
produccién, se indicé un bajo nivel de actividad en operatorias
de compras externas.

EMPRESAS ENCUESTADAS
QPERANDO IMPORTACIONES

PROVINCIAS No DE EMPRESAS
- LA RIOJA 5
SAN JUAN 24
SAN LUIS - 8
TOTAL 37

NOTA IMPORTANTE: Debe sefialarse que la Encuesta no registréd

empregas uUnicamente importadoras, sino saguellas
.que teniendo antecendentes o realizando exportaciones agsi mismo
realizan compras en el exterior.
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XVII) Una cuestién que resulta en particular llamativa ha sido la
la informacién indicada por les empresas respecto a la operatoria
aduanera uvhtilizada: .

LOCAL LOCAL EXTRA NO TOTAL
EXCLUSIVAMENTE PARCIALMENTE REGIONAL CONTESTA
LA RIQJA 5 4 2 16 27
SAN JUAN 18 i6 11 19 62
SAN LUIS 2 1 6 13 1/223\

TOTAL .26 21 19 38 Ké:i:,>
De -

egtos datos, s8i bien parciales al existir —ura
gran cantidad de empresas que no respondieron a esta inquisitoria
en la encuesta (34,2% del total), resalta la relativa baja
utilizacién indicada de las aduanas locales de cada provincia
como tvnica via de tramitacién de laz exportaciones de muchas
empresas (39.3% de las que respondieron). Esta situacién se
percibe mas significativa en el caso de las Pcia. de San Luis
(22,2%).

XVIII) Ha resultado también destacable la informacién compilada
referida a la utilizacidédn inicial de las empresas de estimulos
directos especiales para comenzar a exportvar.

Ve
EMPRESAS QUE RECIBIERON .
ESTIMULOS RARA COMENZAR A EXPORIAR - - .
LA RIOJA 8 19 27
SAN JUAN 18 43 62
SAN LUIS - 22 : 22
-TOTAL 27 74 111

Significando, por lo tanto, que alrededor de la
1/4 parte de las empresas exportadoras (24,3%) iniciaron sus
ventas externas al amparo de algin régimen promocional, pese ' no
indicarse caso alguno en la Pcia. de San Luils.

Requeridas, asi mismo, respecto a cuéales fueron
los estimulos utilizados por las empresas iniciar su actividad
exportadora, se indicaron como respuestas mas significativas.
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XIX) La Encuesta incluyd en su cuestionario, por su parte, el
requerimiento informativo hacia las empresas exportadoras referi-
do a los medios de transporte de carga utllizados habitualmente
en sus ventas externa. Por un lado desde =u planta, depdsito o
explotacidén hasta el punto de embarque. En forma complementaria,
desde el punto de embarque hasta el lugar de destino de la expor-
taciodn.

MEDIO
DE TRANSPORTE DE CARGA
HASTA EL PUNTO DE EMBARQUE DE EXPORTACION

* FERROVIARIO AUTOMOTOR AEREQ

LA RIOJA ‘ 1 26 ‘ ‘
SAN JUAN 3 . 54 4
SAN LUIS 1 22
MEDIQ
DE TRANGPORTE DE CARGA
HASTA EL LUGAR DE DESTINO DE LA EXPORTACION
:
LA RIOJA 19 | _ 7 - 17
SAN JUAN - 35 3 11 41
SAN LUIS 13 2 6 16

NQTA: las cifras arriba indicadas reflejan las respuestas ofreci-
das por las empresas. Debe mencionarse que en algunos casos ae
manifestd la existencia de medios de transporte compelementarios.

La temdtica de fletes, que deade ya puede afir-
marse resulta central para la competitividad de las exportaciones
regionales, ha =sido tratada en el Estudio en wna calificada
presentacién realizada por la Pcia. de San Juan; incluyéndose asi
mismo planteos y recomendaciones en la "Seccién de Conclu-
sioneas y Recomendaciones” de esta presentacidn.

De todas formas, pueden antlciparse las primeras
observaciones & partir de los detos de los cuadros anteriores.
Por wun lado, llama la atencién la magnitud de utilizacién del
transporte terrestre carretero hasta los puntos de embarque
'(91,8% de las respuestas) y por ende la practica no utilizaciédn
del transporte ferroviario (hecho por deméas signficativo ante la
existencia en general de grandes distancias a recorrer por las
mercaderias, en particular aquellas de volumen). En tanto, puede
notarse un espectro méas amplio de medios utilizados en los trans-
portes desde 1loe puntos de embarque haasta los dezstinos de las
exportaciones. '
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XXy La Encuesta Regional incluyé en su cuestionario el requeri-
miento  de las opiniones empresarias respecto a sus perapectivas
exportadoras vy sus puntos de vista en torno a las lineas ~supues-
tas por estas como necesarias o recomendables para el desarrollc
futurc de las exportacliones regionales .

. Debe indicarse, en un principio que, atn debiendo consider-
arse que s8e trataron de evaluaciones generales, existieron al
momento de realizarse la encuesta puntos de vista disimiles
reaspecto a cémo suponian las propilas empresas sus perspectivas
exportadoras en el futuro.

LA RIOJA 5 26 3 6 3 5]
SAN JUAN 15 43 24 3 S 2
SAN LUIS 4 30 7 3 5 "1
TOTAL 28 a8 34 12 17 8

XXI) Tal como se manifestd en la Introduccidén de esta Seccidn se
buscbo "  generar en la propla encuesta a un Aambito . para la
expresidén de opiniones por parte de las empresas regionales
participantes”

Por un lado, se solicitd a todas las empresas indicar el
principal problema que en su opinidén afectaba sus . poaibilidades
exportadora.

OPINIONES EMPRESARIAS
LA RIOJA SAN JUAN SAN LUIS  ITOTAL
ATRASO CAMBIARIO i9 67 11

%

FALTA DE ESTABILIDAD
ECONOMICA 23 64 10

FALTA DE LINEAS ' ,
DE FINANCIAMIENTO 16 ' 57 14

= ©

\

PROBLEMAS PROPIOS
DE LA EMPRESA 9 21 - 10

&

DESCONOCIMIENTO DEL
MERCADO INTERNACIONAL 11 7 . 6 24

BN

FALTA DE INFRAESTRUCTURA
EN LA PROVINCIA 2] S 5 1

©
N

OTROS 2 2 3

-3
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NOTA: A) Esta pregunta fue hecha a todas las empresas (exportado-
ras o no exportadoras

B) Debe sefialarse la poslibilidad abierta de respuestaa
miltiples por parte de los encuestados.

Por otra parte, la Encuesta incluyé la inguisito-~
ria epecifica a los exportadores respecto a sus opiniones referi-
das & loa ESTIMULOS y los SERVICIOS DE APOYO supuestos por estas
como mAs importantes para apoyar sus exportaciones.

OPINIONES EMPRESARIAS .

ESTIMULO SUPUESTO COMO MAS RELEVANTE
-PARA APOYAR SUS EXPORTACIONES . .

LA RIOJA SAN JUAN SAN LUIS

* REEMBOLSOS g 31 8
% FINANCIACION Y PRE-FINAN. 10 b 3
*lFONDOS DE PROM.EXPORTACION 2 - 1
* PROGRAMAS DElEXPORTACIDN 1 - 1
* SEGUROS DE EXPORTACION 1 5 | -
* ADMISION TEMPORARIA - ) 4 2
* OTROS 3 -
* NO CONTESTA 4 14 : 7 25

—— — ——— ik, A P ke e e e s U A S S L S L S S . W S AL W - — —————

% TOTAL DE EMPRESAS
. EXPORTADORAS 27 62 22 111
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QOPINIONES EMPRESARIAS

SERVICIO DE APOYOQ SUPUESTOQ COMO MAS RELEVANTE
PARA APOYAR SUS EXPORTACIONES

LA RIOJA  SAN JUAN  SAN LUIS IOTAL

INFORMACION SOBRE | | -
MERCADOS EXTERNOS 9 47 14 @)
PARTICIPACION EN FERIAS 5 - 2 7
MISIONES COMERCIALES 3 4 - 7
LISTA DE IMPORTADORES 5 3 -3 11
CURSOS DE CAPACITACION 1 1 - 2
ENVASE Y EMBALAJE PARA -
- LA EXPORTACION - 1 - 1
“OTROS - 1 - i
NO CONTESTA ‘ 4 5 3 11
TOTAL DE EMPRESAS - .
EXPORTADORAS 27 62 22 . 1
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Como resultado central de la Encuesta Regional
quedé recopillada . una base informativa significaetiva sobre la
capacidad de oferta exportable regional.: '

Si bien la informacién més detallada y estructu-
rada ha quedado incorporads a los organismos de promocién de
exportaciones de las provincias para su eventual uso permanente
por demandsntes pidblicos y privados (Ej: nombres 'y datos de
comunicacién con las empresas, personsa & cargo de atencidn de
comerclo exterior, capacidad de producciédn, referencias bancar-
ias, empaque, envase, etc.) se explicita a continuacién el lista-
do total por provincia de los productos de oferta exportable
deteptad -

Debe remarcarse que la informacién es accesible
mediante la utilizaciédn del programa por computacién (accesible
para PCs atandard) de la BASE DE DATOS PERMANENTE DE° COMERCIC
EXTERICR REGIONAL , disefiada y puesta en marcha por el presente
estudio de investigacién. .
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* ENCUESTA 'REGIONAL DE EMPRESAS Y
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PRODUCTOS DE OFERTA EXPORTARORA

ACEITE DE JOJOBA
DE OLIVA
ACEITUNAS EN ALMIBAR

“ . SALMUERA

ALTERNADORES

BERENGENA EN SALMUERA

CALZADO DEPORTIVO
CAMISAS DE TRABAJO
CARBURADORES
CHAMPAGNE
COSECHADORAS
COSMETICOS

CUEROS CAPRINOS.
DISTRIBUIDORES
ESPARRAGOS

FIBRAS POLIPROPILENO

LA RIQJA

HELADERAS
HIDROALCOHOLES
HILADO DE ALGODON
INSULINA
JABONES
JUGUETES DE PLAST.
LAMINAS * "
LUNETA TERMICAS
MASILLA
MEDIDORES DE GAS

» ELECTRICOS
MEMBRANAS DE TECHO

. MOBILIARIC ESCOLAR

NUECES
PANTALONES JEANS
PROD. FARMACEUTICOS

31

PAPEL HELIOGRAFICO
PASAS DE UVA
PEPINILLOS EN SALM.
PIGMENTOS DE CADMIO
PINTURAS IMPERMEAB.
ROPA DE VESTIR
SABANAS
SEMILLAS DE JOJOBA
TEJIDO DE ALGODON

" " MEZCLA
TELA CRUDA ALGODON
TELA PLASTICA
TOALLAS
UVA EN FRESCO
VIDRIOS TEMPLADOS
PISOS CERAMICOS



ACEITE DE OLIVA

ACEITUNAS EN CONSERVA

ACIDO TARTARICO
ADHESIVOS CERAMICA
AGUARDIENTE

AJO

ALCOHOL ETILICO
AMARGO -BEBIDA-
AMIANTO EN FIBRAS
ANIS

ARROPE

ARTESANIAS DE PIEDRA
ARVEJAS

AVIONES

BICICLETAS

BITTER -BEBIDA-
CALZADOS DEPORTIVOS
CAMPANAS

CASAS INDUSTRIALIZ.
CANOS |
CEBOLLAS

CEMENTOS

CERAMICAS
CHAMPAGNE

'CHOCLO

S AN JUAN

CLINKERS

COGNAC

COLORANTES SINTET.
COLUMNAS METAL
COMPUTADORAS (PC)
ALCAUCILES
DESINFECTANTES
DESODORANTES
DETERGENTES
DISKETTES COMPUTAD.
DULCE DE MEMBRILLO
ELEVADORES DE AUTOS
ENVASES PLASTICOS
ESPARRAGOS
ESPECIAS
FERTILIZANTES
FIBRA POLIPROPILENO
INSECTICIDAS
JABONES

JARRAS

JEREZ

JUGUETES

LATEX

LAVADORAS AUTOS
LICORES
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MARCADORES

MELONES

MERMELADAS

MESADAS

MORRONES

MUEBLES |
PLATAFORMA DE CARGA

.PASAS DE UVA

PEPINITOS
PIMIENTOS
POLISULFURO DE CA.
PURE

ROPA DE VESTIR
SANDIAS

SEMILLAS HORTALIZAS
SIDRA

SULFATO DE COBRE
TAMBORES DE PLASTICO
TOALLAS FEMENINAS
TOMATES

UVA EN FRESCO
VAJILLA

VERMOUTH

VINOS

ZAPATILLAS



ABERTURAS METALICAS
' ACOLCHADOS
ACOPLADOS RURALES'
AGUA MINERAL
AJO BLANCO
ALEACIONES DE ZINC
ALIMENTOS C/AZUCAR
P/MASCOTA
ALTERNADORES
APLANADORAS
ARRANCADORES
BARNIZ SINTETICO
BEBIDAS C/ALCOHOL
BOLSAS PLASTICAS
CABARAS'EN PIE
CALDERAS °
CALEFACTORES DE GAS
CARNE VACUNA
CAUCHO SINTETICO
CEMENTO REFRACTARIO
DETERGENTES

S AN LUIS

CERAMICAS

CHAPAS DE LATON
CIANOCRILATOS
CILINDROS P/GAS
CINTAS TRANSPORTAD.
COCINAS
COMPUESTOS DE PVC
CONVERTIDOR DE OXIDO
CUARZO

EMBRAGUES

ESMALTE SINTETICO
ESTRUCTURAS METAL.
FELDESPATO
FILM POLIETILENO
GUARDAPOLVO
GRANITO

HORNOS

LICORES

MASILLA

OXIDO DE ZINC
YESO

- 33

NITRURO DE TITANIO -
OXIDO DE ESTARO
PROD. DE PANADERIA
PASTA DE MANI
PLANTAS MEDICINALES

PIEDRAS ABRASIVAS

PIEZAS ARTESANALES
PINTURAS

PISOS DE PARQUET
PLACARES
PURIFICADORES COCINAS
REFRACTARIOS

ROPA DE VESTIR
SABANAS

SILOS DE CHAPA
TECHOS METALICOS
TELAS DE ALGODON
TRIOXIDO DE AMONIO .
NAPA OVINA |
ENVASES PLASTICOS



De una primera observaciédn de los 1listados pro-
vinciales pueden indicarse algunos comentarios generales

1) Loe listados reflejan la informacién de los productos declara-
dos por las empresas encuestadas. Debe indicarse que los mismos
incluyen, por lo tanto, productos "ofrecidos” sin ponderarse en
un principio la existencia o magnitud de sus actuales ventas al
exterior o aun su viabilidad exportadora competitiva.

2) Como podré observarse, los listados incluyen tanto productos
de exportacién tradicionales de la regitén, asi como nuevos pro-—
ductoa industriales detectados.

3) De loa 1listados extensivos arriba expuestos pueden
egpecificamente 1indicarse los sigulentes productos qQque resultan
de oferta comin al menos a dos de las provincias investigadas:

PRODUCTO PROVINCIAS

ROPA DE VESTIR LA RIOJA, SAN JUAN, SAN LUIS
PANTALONES DE JEAN v o v AN LY
VINOS LA RIOJA, SAN JUAN
CHAMPAGNE. . o i

ESPARRAGOS " " " "

UVA EN FRESCO b " " "
PASAS DE UVA N " “ b
BERENGENAS EN SALM. - " " "
VINOS DE UVA N " " "
JABONES N “ " "
JUGUETES " " "o
CALZADC DEPORTIVO oo N "
MOBILIARIO DE METAL N " " "

CUEROS - CAPRINOS LA RIOJA, SAN LUIS
MACILLAS " " "o
PINTURAS " " "
ALTERNADORES ” " B
DISTRIBUIDORES " " " "
SABANAS " N " "
BOLSAS DE PLASTICO " " " "

AJO SAN JUAN, SAN LUIS
CLINKERS " " " "
FILMS, BOLSAS POLIET. " A "
FIBRAS DE POLIPROPILENO " " " "
PIS0S, REVEST.CERAMICOS “ " " "
CASAS INDUSTRIALIZADAS " N " "
ARTESANIAS (EN PIEDRA) - : " "
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4) Por su parte, puede resultar relevante puntualizar la relacitn
de cantidad de empresas con oferta exportable por progducto detec-—

tado:
PRODUCTOS

ROPA DE VESTIR
PANTALONES JEAN

UVA EN FRESCO LA RICJA (1),

PASAS DE UVA "
VINO N
CHAMPAGNE "
JABONES "
JUGUETES N "
AJOS " ”
ACEITE DE OLIVA ' "
BERENGENAS EN SALM " N
MOBILIARIO DE METAL *“ “
CALZADO DEPORTIVO " "
BOLSAS DE PLASTICO b "
SABANAS N
PINTURAS " "
ALTERNADORES " "
DISTRIBUIDORES - " N
CUEROS CAPRINOS !
CASAS INDUSTRIALIZ. SAN JUAN
CLINKERS
FILMS POLIPROPIL " “
FIBRAS POLIPROP. " "
PISOS CERAMIC " "
ARTESANIAS EN PIEDRA “ .
SEMILLAS DE JOJOBA LA RIOJA
ACEITUNAS EN SALMU. *~

. TELAS DE ALGODON A
CEBOLLAS SAN JUAN
ACEITUNAS EN CONSER " N
PURE DE TOMATE " "
SANDIAS " "
DULCE DE MEMBRILLO " "

Del resto de productos , s86lo se ha detectado

(2)

(11).

(1)
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(4)
(4)
(4)
(3)
(2)

oferta por parte de 1 (una) sbéla empresa.
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CANTIDAD DE EMPRESAS POR PROVINCIA

LA RIOJA (3),SAN JUAN(2),S8AN LUIS(2) -
" " (3),SAN JUAN(Z2),SAN LUIS(1)
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1.9 PRODUCTOS EXPORTADOS Y MERCADOS

Tal como se mencioné en el capitulo anterior, los
listados de "Ofertas Exportebles” provinciales no indican 1la
realidad exportadora sino la posibilidad exportadora, ain indi-
carse tampoco la potencialidad objetiva exportadora aque se
intentaréd analizar especificamente. -

Ez necesaric, por lo tanto, realizaer una aperturs
informativa de los datos de exportacidn volcados por las empresas
en las encuestas. A continuacién, se intentaréd plantear una
caracterizacién general de los productos exportables y los merca-
dos actuales/potenciales compradores. y las perspectivas exporta-
doras supuestas hacla el futuro.

En forma posterior se analizardan losa mercados
compredores actuales y supuestos -~-por las propias empresas encu-
estadas- como potenciales para la ublcacidn de esus productos.
Eeta iltima perspectiva es anelizada con mayor extensién, por su
parte, en la Seccién I1 "MERCADOS QBJETIVOS PARA PRODUCTOQS PRESE-
LECCIONADOS"
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- ERODUCTO 1888 12889 18809
UVAS 65.000 102.000 3.009.000
VINOS 11.100.000 15.0562.000 21.349.000.
ALCOHOL VINICO 550.000 1.720.000 620.000
PASAS DE UVA - 715.000 1.503.000 1.870.000
MELONES 82.000 70.000 60.000
ACEITE D/OLIVA 708.000 4.084.000 2.663.000
ACEITUNAS 1.811.000 4.945.000 3.320.000

- AJO 1.000.000 2.500.000 4.200.000
TOMATES 210.000 100.000 40.000
CEBOLLAS - - . 297.000
ART.DE LIMPIEZA -

Y TOCADOR- 980.000 1.381.000 -1.744.000
ACIDO TARTAR. 3.600.000 3.600.000 3.750.000
ROPA D/VEGTIR i.lOZ.OOO 1.008.000 817.000
CERAMICOS 18.000 201.000 448.000
AVIONES - - 11.600.000
AISLACION POLIURET. - ‘ - . _ 352.000
OTROS 32.000 87.000 87.000
TOCTAL 21.973.000 36.363.000 56.236.000

NQTA: Entre "OTR0OS” productos merecen mencionarse: eép&rragos,
zapatil]_.as, slastemas poliureténicos de aislacidn térmica,
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1888 1988 1880
CUERQS 900.000 900.000 3.804.000
ACEITUNAS 1.150.000 1.523.000 800.000
INSULINA 100.000 .~ 300.000 700.000
PRO . FARMACEUT. 50,000 200.000 1.400.000
HIL.DE ALGODON  465.000 1.267.000 ' 1.759.000
TELAS DE ALGODON 24.000 136.000 471.000
SABANAS 423,000 43.000 | 85.000
TOALLAS 2.696.000 1.800.000 550.000
PIGMEN. CADMIO - 180.000 250 .000
JUGUETES 270.000 500.000 1.300.000
ESPARRAGOS - - . 2.250.000
SEM.DE JOJOBA - - 244.000
OTROS | 40.000 85.000 108.000
TOTAL 6.118.000 6.933.000 13.722.000

NOTA: Entre “OTROS" productos pueden mencionarse:vinos,
mobiliario de metal, vidrios de autom6évil, cosméticos,
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PROVINCIA DE SAN LUIS
POR LAS EMPRESAS ENCUESTADAS .
fen délares de los EE.UU.) .

PRODUCTO 1988 19898 188090
CARNE VACUNA 30.000.000 30.000.000 25.000.000
ALTERNADORES 500.000 800.000 900.000
YESO 21.000 75.000 57 .000
DETERGENTES 224.000 1.172.000 1.320.000
CHAPAS - - 100.000
ENVASES PLASTICOS - 19.000 65.000 °
BOLSAS PLASTICAS 71.000 43.000 105.000
OXIDO DE ZINC = - 281.000
PINTURAS - 40.000 50.000
CERAMICAS - 40.000 102.000
30.816.000 32.189.000 27.980.000

TOTAL
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1.10. COMENTARIOS GENERALES SORRE LAS EXPORTACIONES REALIZADAS.

‘La apertura informativa sobre las exportaciones'
declaradas por las empresas encuestadas puede llevar a plantear
algunos comentarios :

1) Diferencia entre oferta y reamlidad exportadora:

_ Surge de una
primer lectura comparada del listado de productos informados como
"Oferta Exportable” de cada una de las provinclas y la realidad
exportadora -cubriendo en todo caso méas del 99% de las exporta-
ciones totales declaradas - una diferencia por demés significati-
va.

DE DE_PRODUCTOS
QFERTADOS - EXPORTADOS PORCENTAJE
- a B - B/A
LA RIOQJA 48 13 27,1%
SAN JUAN 75 17 22,7%
SAN LUIS 62 10 16,1%
TOTAL 185 40 _ 21,6%

. Resaltando que las exportaciones reales en general
se econtraron concentradas en s6lo algo mAs de 1/5 de los pro-
ductos manifestados en las ofertas exportables provinciales/
regional. ' : o
2) Significacion de exportaciones tradiclopnales:

Resalta de la
observacién de las cifras de exportacidn la continuidad de 1la
presencia central de las exportaciones tradicionales (Ej: La
Rioja : aceitunas, . San Juan: uvas y 8sus productos. San Luls
carne vacuna ) de reconocida competitividad en el mercado inter-
nacional.

3) Exportacicnes industriales ¢on materia prima local:

. Puede
notarse la presencia significativa de laa exportaciones de pro-
ductos elaborados tradicionales (Ej: La Rioja: cuerocs, San Juan:
vinos, pasas de uva, asceite de oliva, dcido tartérico, San Luis:
carne vacuna) ; no reflejandose en lae cifras detalladas la
presencia en general de nuevos productos industrializados en
base a metria prima local. A excepcidn marginal de productos
tales como la insulina (La Rioja) ¥ ceréamicas ( San Juan, San
fais), no es posible observar un fenémeno significativo de aper-—
tura exportadora de nuevos productos con "valor agregado” a las
materias primas regionales. : :
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La presente investigaciédn ha planteado como obje-
tivos centrales el observar las tendenclas presentes y perspecti-
vas del comercio exterior regional. Una Seccién Especlal de eate
Estudio ha sido dedicada a investigar "nuevas alternativas de
exportacién” para varios producteos y/o0 mercados con una
metodologia de anadlisis sistematizada (cuyos informes se explici-
tan en la Seccién II: MERCADOS OBJETIVOS Y POTENCIALES PARA
PRODUCTOS PRESELECCIONADOS).

Por 1lo pronto, la propia Encueasta Reglonal h
incorporado una importante informaciédn referida: '

a) Los principales mercados compradores para los exportadores
regionales.

b) Los mercados supuestos por los propios operadores de comercio
. exterior comc de mayor interés potencial

c) Dada la generalizada conviccién existente en laa Pclas. del
Nuevo Cuyo sobre la importancia eastratégica para el futuro del
comercio exterior regional, la Encueste incluyé un cuestionario
eapecifico sobre los "mercados del Pacifico”.

o
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4) Exportaciones de nuevog productos industrialeg:

Si 8e realiza
una observacién atenta de las estadisticas de comercio exterior
reflejadas, puede indicarse la preasencia de nuevos productos de
exportacién industriales no tradicionales (en realidad en general
a partir de las nuevas empresas industriales radicadas en la
regién) como ser: textiles - La Rioja y San Juan- productos
plésticos - La Rioja, San Luis-, quimicos - La Rioja, San Luils,
partes de automéviles - San Luis-, cosméticos -San Juan—- y en
forma especial llamando la atencién por el tipo de producto,
aviones -~ San Juan-. '

De todas formas, debe sefialarse que la
significacién de eatos productoas en el total de las exportaciones
regionales, aunque con situaclones disimiles en cada una de las
provincias, ha venido siendo secundaria respecto a las ventas
externas de la regién; aunque significando un aporte al incremen-
to de las exportaciones del periodo estudiado.

NO TRADICIONALES. . .
% AROS 1988-1989-1990 *
EXPORTACIONES EXPORT INDUS.
TOTALES NO TRADICIO.
A B B/A %
LA RIQJA 26.733.000 13.766.000 51,4%
SAN JUAN 114.592.000 - 15.877.000 0 13,9%
SAN LUIS 90.985.000 - 5.370.000 5,9%
TOTAL 232.310.000 35.013.000 16,1%

Debe llamarse la atencién dentro de las ventas
industriales no tradicionales en particular la incidencia de
productos textiles (35,8%) y aviones (33,1%).

5) Nuevas produccliones sdropecuariasg:
Auin en forma 1inciplente,

debe mencionarse la expaneién percibida en las ventas de produc-
ciones agroprecusrias de reciente introduccién y/o sistematizaciodn
en la regién: espérragos (La Rioja, San Juan), melones ,cebollas,
ajoa, tomates (San Juan), semillas de Jjojoba (La Rioja).

6) Exportaciones minerag::

La presencia exportadora de pro-
ductos mineroe recopilada en la investigacion ha sido por demés
marginal. Esta condici6tn, obviamente, no se vincula a la inexis-
tencia de recursos potenciales de la regién sino a las particular
dinadmica del sector (falta de inversiones, preclos internaclion-
ales competitivos, o aidn la reconocida existencla de empresas que
ubican o procesan los productos mineros extraidos localmente
. extraregionalmente.
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1.12. MERCADOS PRINCIPALES POR PRODUCTOQ:

Si bien, la informaciédn recoplilada por la Encuesta
resultd limitada & la propla decisidn de las empresas de brindar
informacién a la investigacién, puede analizerse una recoprilacién
sintética de los principales mercados compradores informados
(agregédndose entre paréntesis, cuando se ha contado con la
informacién, 1la& participaciédn porcentual de cada mercado en el
total de las exportaciones del producto).

Debe aclararse, en todo caso, que se trata de una -
informacioén declarada por las empresas. En tanto, al existir una
limitada informacién aduanera (como se menciona  mas adelante
entro otros problemas identificadoslas dificultades indicadaa al
seguimiento del comercio exterior regional) existe una limitada
capacidad de compilar o verificar datos volcados.

Obviamente, tampoco pudo contarse con la
informacién referida a productos exportados no . declarados
{materias primaee ¢ manufacturados total o parcialmente reglional-
mente) a través de la operatoris de 'casas matrices” de empresas
radicadas en las provincias o comerclializadas extra-regionalmente
por acopiadores ¢ comercializadores internacionales. .
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_ MERCADOS '
PARA LOS PRINCIPALES PRODUCTOS EXPORTADOS

POR LA BCIA. DE LA RIOJA

PRODUCTQ . MEBRCADRDOSR

CUEROS EE.UU (70%), ESPARA (20%)
ACEITUNAS BRASIL (100%)

- INSULINA POLONIA, MEJICO, RUMANIA.
PROD . FARMACEUTICO URUGUAY, MEJICO.

HILADOS Y TEJ.ALGODON EUROPA

PIGM. DE CADMIO CHILE (50%), URUGUAY (20%), ECUADOR (10%)
SABANAS Y TOALLAS ITALIA (61%), EE.UU (16%), ESPANA (14%)

SEMILLA DE JOJOBA EE.UU. (100%)
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PARA IOS PRINCIPALES PRODUCTOS EXPORTADOS
POR LA PCIA. DE SAN JUAN.

 PRODUCTO
UVAS EN FRESCO
VINOS

ALCOHOL VINICO
PASAS DE UVA

MELONES
ACEITE DE OLIVA

ACEITUNAS

AJO

TOMATES
CEBOLLAS
CEMENTO

ACIDO TARTARICO
ART.DE TOCADOR
Y LIMPIEZA

. PRENDAS D/VESTIR
CERAMICOS
AVIONES

MERCADOS
ALEMANIA, HOLANDA, BRASIL."

JAPON (35%), CANADA (12%), EE.UU (10%),
EUROPA (25%). '

EE.UU. (70%), LATINOAMERICA (20%), EUROPA
(10%). ' '

BRASIL (80%), ESPARA (10%), HOLANDA,
CENTRO-AMERICA.

BRASIL.

BRASIL (+ DEL 90%), CUBA, URUGUAY, FRAN-
CIA.

BRASIL (+ DEL 95%)

FRANCIA, EE.UU., CANADA, ALEMANIA, SUECIA.
BRASIL |

BRASIL (100%) -

CHILE (+ DEL 70%), BRASIL, BOLIVIA.
EE.UU. (40%), BRASIL (25%), ALEMANIA
20%), JAPON (10%).

URUGUAY, CHILE, BOLIVIA.
LATINOAMERICA.

URUGUAY, CHILE, BRASIL, ESPANA.
BRASIL (90%), PORTUGAL (10%).

a7’



MERCADOS -

PARA LOS PRINCIPALES PRODUCTQS

~ PRODUCTO -

CARNE VACUNA
ALTERNADORES

YESO

DETERGENTES
ENVASES PLASTICOS
BOLSAS PLASTICAS
OXIDO DE ZINC
PINTURAS |
CERAMICAS

MERCADROQS

ALEMANIA (40%), ITALIA (15%), PERU-CHILE-

BRASIL (45%).

BRASIL (90%), SUDAFRICA (8%), N.ZELANDA
(2%) .

LATINOAMERICA

URUGUAY, LATINOAMERICA.

LATINOAMERICA.

PERU (70%), PARAGUAY (11%), URUGUAY (10%).
BRASIL (95%), URUGUAY (5%).

URUGUAY, BOLIVIA.

CHILE, PARAGUAY, URUGUAY, BOLIVIA.
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1.13, NUEVOS MERCADOS DE INTERES
PARA LA INTRODUCCION DE LOS PRODUCTOS REGIONALES

Las Empresag encuestadas manifestaron por su parte
nuevos mercados de interés para la ubicacién de sus productos. La

“informacién se refirid tanto a '"'nuevos” mercadog para aquellos

productos con presencia exportadora, como aquellas plazas que han
aido indicadas como de interés inicial para intentar colocar
productos sin antecedentes exportadores. ‘

Debe seflalarse gque, 8i bien esta informaciébn
resulta de la recopilacién de opiniones subjetivas de los proplos
encuestados, en buena medlda estas han estado basadas en la
informacion y/o la experiencia calificada de los propios interé-
sadoa quienes en muchos casos cuentan con una larga experiencia
de comercializacién especislizads de sus productos. A ello se ha
sumado la calificeda opinién de especialistas regionales en
comercio exterior. :

El listado de productos/ mercados se ha organizado
ienluyendo: por un lado, una designacién de mercados actuales o
con antecedentes de exportacién por parte de las empresas region-
ales. Por otra parte, se designan aquellas nuevas plazas supues-
tas como de perspectiva exportadorsa.

Por 1ltimo, debe en-particular notarse aque la
informacién obtenida ha servido como base de seleccidén de merca-
doz estudiados en el presente Estudio en la SECCION: I1I:MERCADCS
OBJETIVOS Y POTENCIALES PARA PRODUCTOS PRESELECCIONADOS.
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1.14. MERCADOS ENUNCIADOS DE EXPORTACION Y POTENCIALES

' BRODUCTOQ PROVINCIAS MERCADOS
OFERENTES . ACTUALES

ROPA D/VESTIR LR,SJ,SL

JEANS

CHILE,URUGUAY
ITALIA, EE.UU

MERCADOD
POTENCIALES
EUROPA

PP p——————— AP PP e 8 ek e s e

EE.UU., CANADA
ASIA.

e e e s L ks i i Tt T MR IR T oy e s N S S S i A S Ty T o i A ol A e A P P S e e S T S T e ek S S S S e i e S i

EE.UU., CANADA
ASIA,

e e P e e i i 4B S B S P Y T . e T e A S S S T T ok S T — — — o S Ty T ok o A LA S S W S M €N S Sl S e

BRASIL, PARAGUAY
EE.UU, MEJICO

- EE.UU., BOLIVIA

PAISES DEL
PACIFICO, EUROPA

MOSTO

ALEMANIA, NORUEGA
CANADA, HOLANDA,
EE.UU. ,JAPON

EE.UU., CANADA,
VENEZUELA

AMERICA
EUROPA

JAPON, EUROPA
MEJICO,AFRICA.

e o o o L Ain S S s ke ek S T A Y o . Ak S . T o S 7T Ay e o] AL S U S i i S i g Sl S o e e e b

EE.UU, CANADA
EUROPA

- - ik Ak A P —— — " o T o e Vi S . . T T = o Al S S PP N Mk S S T = ek B S S S L A S S S S

e . e B i o L S A S A A i P e . e e b A S S T P Soif: P e S M o T e e S P D S S S S N e s e

URUGUAY, EE.UU.,
ITALIA

EUROPA

@ A — o — T i T —— T~ ok T o T . S fof i . e . A L (. i AL AL D R P R AL S S e s e v R S

MOBILIARIO
DE METAL

. ———....-——_-_.__-._———_———_.-.---———————_—.—-————_———_-.—-—_——————.—....———.————_--—

A.LATINA
EE.UU., EUROPA

.-——._..—.__._____...____-.._-..—_..-.____——..__——_.———---—_——.--—-.-.———————_-..—-————_—_—-——_

‘EE.UU.

—_——._--———.———-...-————.————...-———————_.—.—u————_——_._————.———_..-———_——_.-———

EE.UU.

———.——.-—...—.———-..-.—...——..._—__....._......_—_——._.—-_-—.....-——-..——_..--.-...-._——_.-————-._-.-_——_-.-.—...—

SEMILLA
DE JOJOBA

EE.UU., CANADA
ALEMANIA

—.--.__...-.___._——-.——___....—-.-_-_—____.--.————_——.._--——_—_—___—_——_—_—..—-.——_——_

EE.UU., ESPARA,
CANADA, BRASIL

EUROPA
MEDIO ORIENTE

——_—...—._—_-.—-——-__-._—.—-—————.———_-——_————_—....—————..._——--q—__—————...--——_—
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CALZADO
DEPORTIVO
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BRASIL
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PIGMENTOS
DE CADMIO

———— "} T P T o e A A S S s e e e ke L (e e e L T [ — — . —— PO — i — W 1 ot b

MARMOL

CHILE, URUGUAY

- EE.UU. ,JAPON

P p——————— A PR e e et kb Ll

FELDESPATO
Y CUARZO

——— T — —— A Tt e oy T o T e N A T — o — T T Tl M S g Ao, S e A Al e e A S S T T . W gt BT Tt

TELAS
PLASTICAS
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HILADOS
DE ALGODON

INGLATERRA, ITALIA
SUIZA, BRASIL

EE.UU, EURCPA
HUNGRIA

o — " —— T Ty b S N . . o i T o o T ok A ok S S T S ST e e o T T T S W T et S o — .

TELAS DE
ALGODON

INGLATERRA, ITALIA

SUIZA

e . — i — ] . I T — . ——— — — o T— T — A S M. - T WY P o . o o o e AL S W T WY S e S S M S W e T T ——

TOALLAS Y
SABANAS

ITALIA, CHILE,
EE.UU

——— . — L — ———" — — — ——————— T S T T Ty e i Sl L S GALS A e . ST S o W —— T ——— T T S = b A ek

URUGUAY, EE.UU.,
ITALIA

. ——— A ——— — i okl Bl dirke e e L S W T — T - M S - T T TP T o o ke sl ke e LS S Y T S ———— - — b =R . -8

PRODUCTOS

FARMACEUTICOS

POLONIA, MEJICO,
RUMANIA, URUGUAY -

ESTE DE EUROPA
MEDIO ORIENTE
SUDAMERICA
PAISES DEL
PACIFICO

———— —— o et oy Al L ki S A o — . T T — T — T ALl S M L S S S S A T Tr e TV P T e S S ——— — T Ty i S — ——
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1,15. PRINCIPALES MERCADOS QQ&RBADQBES EN GENERAL

Puede resultar de interés, por un lado, referir la
informacién méas global sobre los mercados de exportacién mas
importantes para las empresas regionales en la ubicacién de sus
exportaclilones.

Resulta en particular relevante mencionar la
informacién brindada por las empresas exportadoras referida a
ctal es el mayor mercado actual para sus exportaclones.

MERCADO CANTIDAD

PRINCIPAL DE EMPRESAS

BRASIL 31 (LR:7,SJ: 22 ,SL:2)
CHILE 19 (LR:3,5J: 8 ,S5L:8)
EE.UU. 13 (LR:6,SJ: 6 ,SL:1)
OTROS PAISES 48 -

TOTAL 111

NOTA: Entre otros paises mencionados como principales plazas
exportadoras merecen destacarse: Uruguay: 5 empresas, Alema-
nia: 4 empresas.

La clasificacién reclién exprueata, deade ya, es
indicativa de una conformacién de la-tendencla general de la re-
gién & contar con algunoa mercados preemientes para la ublcacidn
de sus exportaciones.

: Deasde ya, puede interpretarse la indicacién “de
BRASIL no s26lo vinculada a las posibilidades de +ubicacién de
tradicionales productos locales (productos de la uva,
aceitunas,aceite de oliva, etc.) tamblén en buena medida , al
momento de realizarse la encuesta, a las expectativas sablertas
por la apertura del proceso integrador del MERCOSUR en 1890 (EJ
: textiles) coyuturalmente beneficisdas (observaclones particu-
lares referidas a este tema se incluyen en las conclusiones).

Por su parte la mencién de CHILE, est& basada en
su cercans ubicacién ia geogré&fica y las expectativas ablertas
ante el mejoramiento en los uGltimos afiose de los lazos billater-
.ales. Si se obeservan las cifras estadisticas el desarrollo de
este mercado, de cualquier forma, puede ser considerado hasta el
momento limitado.
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1.16, COMENTARIOS GENERALES SOBRE LQOS MERCADOS EXTHERNOS QQMERA_
DORES DE LOS PRODUCTOS DEL NUEVQ CUYOQ

1) Variedad de mercados : Existe en general un espectro muy

) amplio de mercados en América,
EBuropa, Asia hac¢ia los cuales existen antecedentes exportadores
de las empresas reglionales.

2) Concentraclién de productoa en mercados La informacibn recopil

lada indica la exis-
tencia de algunos productos de significacién relativa cuyas
ventag externas se concentran en casi forma total en un mercado
tnico (EJ: Aceitunaz -Brasil,cueros -EE.UU0.-, pasas de uva -
Brasil- , aceite de oliva -Bragil-, tomates- Brasil-, alterna-.
dores -Brasil-, oxido de zinc -Brasil-).

S)Amplitud en el sefialamiento de mercados potenciales: Puede asi

mismo
observarse un espectro muy emplio de mercados supuestos por los
encuestados como de potencial vibilidad para sus productos, aun
siendo que debe destacarse la més repetida manifestaciones en
torno a A. Latina y el MERCOSUR en particular.

4) Limitacién de opiniones sobre mercados potenciales para
productos ofertados :Debe destacarse que se han incluido los ,

productos para los cusales las empresas
encuestadas mencionaron sus opiniones sobre mercado/s supuestos
potenciales de exportacién. La no mencién de otros productos
s6lo indica la falta de sefialamiento por parte de las empresas
encuestadas (por omisién o desconocmiento) de plazas de interés
potencial para la ubicacién de los mismos.
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MERCADRGQS DEL PACIEICEOC

54



1.17. MERCADOS DEL PACIFICO. EXPERIENCIA Y PERSPECTIVAS DE LAS
EMPRESAS REGIONALES - ' ’

Ante la exlstencla de wun Justificado interés,
motivado por objetlivas razones geogré&ficas y econbémicas en la
de avance en un proceso mayor vinculscién politica, comercisl,
econémica y Bocial con la Repablica de Chile. La “Salida al
Pacifico" es supuesta no s6loc como una persgpectiva de estrechami-
ento de vinculos con el vecino pais & través de la Cordillera de
lcs Andes, sino por las perspectivas abliertas tanto para :a)
canalizar mayores flujos de exportaciones nacionales y regionales
a los palses de América con costas en el QOcéano Pacifico, los
grandes paizses asidticos y Oceania y b) la posibilidad de brindar
un punto de apoyvo de servicio y comunicacién para la canalizacidn
por su parte también de exportaciones chilenas hacla los “merca-
dos del Océano Atlantico”.

Dos de las Pclas del Nuevo Cuyo ( La Rioja y San
Juan) limitan por la Cordillera de Los Andes con la Republica de
Chile, contando con pasos fronterizos con condiciones potenciales
para el desarrollo de wun intenso transite de personas ¥y
mercaderias (mayores detalles de estaes vias de comunicacién se
explicitan en los informes finales de cada una de las provincias
presentados en este Estudio.

_ Las empresas reglnales con experiencia exportadora
fueron preguntadas sobre su experiencia de contactos comerciales
con los Pafses del Pacifico, asi como, en caso de ser negativoes
au resultados inquirir sobre las dificultades encontradas. Por
ultimo, se lae interrogd respectos a las soluciones generales
propuestas para mejorar el comercio regional con los mercados
trasandinos. ' :
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ANTECEDENTES DE CONTACTOS COMERCIALES CON PAISES DEL PACIFICO

Las empresas fueron requeridas respecto a suas
experiencias respecto a iniclativas de contacto comercial realil-
zadas con mercados del Pacifico.

En primer lugar se planteé la pregunta sobre la
proplias existencia o no hasta el momento de intentos de contacto
comercial

'EMPRESAS EXPORTADQRAS
DE LA REGION DE NUEVO CUYOQ
CON VINCULOS ABIERTOS CON PAISES DEL PACIFICO

PROVINCIA RESPUESTAS . PORCENTAJE
AFIRMATIVAS  TOTAL EXPORTADORAS

LA RIOJA 16 - B9.2% o

SAN JUAN 29 | 46.7%

SAN LUIS 12 54.5%

TOTAL 57 51.4%

En forma complementaria a la pregunta anterior se
solicité informacién sobre ctales mercados se hablan reallzado
intentos de sprroxlmacién comercial.

PAISES DEL PACIFICO CONTACTADOS .
POR EXPORTADORES DEL NUEVQ CUYO

PAISES © L& RIOJA SAN JUAN SAN LUIS

CHILE S

PERU

JAPON
COLOMBIA
TAIWAN
ECUADOR
AUSTRALIA
COSTA RICA
SINGAPUR -
COREA DEL SUR

:

1 1

It ;O
0
(4]

TN O

FNN I NGR©O0
:
| d
3 SESTANAYC R/

. En forma complementaria al interrrogante anterior,
v a los efectos de poder avanzar en una evaluacién un poco mayor
sobre la megnitud de los eafuerzeos y los resultados alcanzados en
la apertura comercial con el Pacifico, se interrogd a las empre-
sas 8i acaso habian concretado ventas. En este ultimo caseo, y con
miras a observar el asentamiento de lazos comerclales requiriéd
gobre la continuidad hasta el momento de ventas hacla estos
mercados. '
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QUE REALIZARON VENTAS EN MERCADOS DEL PACIFICO

'ERQVINCIA EMPRESAS
LA RIOJA 6
SAN JUAN 19
SAN LUIS 7
TOTAL a2

~EXPORTADORES DEL NUEVO QHIQ o
QUE CONTINUAN EXPORTANDO A MERCADOS DEL PACIFICO

DPROVINCIA ‘EMPRESAS . ‘]”RQEQENIAQE“

_ . .DE . CONTINUIDAD.
LA RIOJA 3 " BO,0%
SAN JUAN 10 52,6%
SAN LUIS 4 57,1%
TOTATL - : 17 53,1%

En forma alternativa se pregunté a las empresas
gque NO habian podido continuar exportando a estos mercados,
cudles hablian sido en su opinién los motivos que dificultaron su
operatoria comercial

EXPORTADORES DEL NUEVO CUYO
. QUE “NO" CONTINUAN EXPORTANRO A MERCADOS DEL PACIFICO '
MOTIVOS QUE ALEGABQH QUE HABRIAN DIFICULTADO SU CONTINOIDAD

MQIIKQS’ LA BIQJA SAH JUAN SAN LUIS TOTAL
Barreras arancelarias o .
para—-arancelarias 5 8 -1 14

Falta de competitividad 3 B8 2 11

Dificultades de
transporte ‘ 2 ' 3. - 5

Desconocimiento de los
canales de comercializacién 3 - - 3

NOTA: Las empresas pudieron brindar respuestas maltiples.
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Opiniones empresariag:

Por ultimo . en relacién con este tema, la Encues-
ta canalizé las opiniones y/o0 propuestas empresarias respecto a
cuédles serian las soluciones propuestas para propender al mejo-
ramiento general del comercio regional con loe = mercados del
Pacifico. :

Avance en la inte-
gracién regional 13' 38 8

Mejoramiento de los _
pasos fronterizos 12 28 T .

Mayor inﬁercambio .
informativo 6 38 -3

NOTA; Las empresas pudleron brindar respuestas miltiples.
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A la‘ manera de gintesis final de la presente

SECCION se intentard a continuacién realizar ur resumen de asg’

pectos relevantes surgidos del estudio de la Primera Encuesta
Regional de Empresas y HEmprendimientoes Exportadores.

Desde ya resulta necesario aclarar que se trata de
caracterizaciones generales surgidas de la informacién relevada;
requiriendo en todo caso obviamente cade producto ¢ emprendimi-
ento eventualmente un estudio ezspecifico de su reslidad particu-
lar distintiva.

Adn asi, es poeible intentar a partir de evaluar
condiciones, datos y oriniones comunee, ayudar al reconocimiento
de 1la situacién actual y peraspectivas del comercioc exterior de
las Provincias del Nuevo Cuyo.

1.s. Encuesta Regional de Empresas y Emprendimientos
Exportadorea de la Regién llevé a un trabajo en cada una de las
Provincias participantes. Sua objetivos fueron el cubrir en forma
“amplia , sin distinciones de tamafio ¢ tipo de actividad, todas
aquellas unidades econémicas y productos con actividad y/o per-
spectivas exportadoras.

Le Encuesta ha logrado.centralizar una informacion
por demés significativa de la dinémica exportadora regional.Si
bien podria resultar llamativae la diferencia entre empresas
encuestadas y encuestas respondidas, en gran medida la falta de
resultados ha estado vinculada a la manifestacién falta de per-
spectivas inmediatas exportadoras supuesatas por los propios
encuestados. (Plan de Trabajo:395 empresas, cuestlonario respon-
didos: 197). ' '

Debe puntualizarse que esta recopilaciétn informa-
tiva extensiva y sistematizada (en wuna base de datos de
computacién especialmente organizada para este Estudio) podré ser
sctualizada vy mejorada en el futuro yor los corganismos de
promocién de exportaciones regionales que han participado tan
intensamente en esta investigacidén y que serén depositarias de
este activo informativo inédito actualizable en forma permanente
con esfuerzoe regulares.
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'1.19. CARACTERISTICAS DE LAS EMPRESAS ENCUESTADAS

La mayor parte de las empresas encuestadas han
aido clasificadas como "industriales'”( 60,4%); aiguléndoles en
significacién lazs "agroindustriales™ (26,4%) y con una participa-
cién ain menor las "agropecuarias” (5,8%) y las mineras (3,8%).
Debe en particular indicarse que el 75X de las empresas encuesta-
das 8e hayan encuadradas dentro de los regimenes de promocién
provincial cuyos beneficios vinieron gozando las tres provincias.

La mayor parte de las empresas encuestadas podr=an
ger ubicadasm, en un principio dentro de la c¢lasificaciédn de
"pequefias y medianas empresas”( PYMES) -86,8% de las empresas
cuentan con menos de 100 personas empleadas, y el promedio gener-
al de personal por empresa es de 91 empleados.

Otra realidad significativa perciblda ha sido el
grado de concentracién geogréfica de las empresas. En promedioc un
58.,8% de las empresas se ubican en las ciudades capitales pro-
vinclales. :

Algunas caracteristicas observadas pueden resultar
dignas de destacar: :

* Ha llamado la atencidén en general el grado de concentraclon de
la actividad exportadora regional. Del total de 184 empresas
encuestadas solo 111 sobre un total de 197 (56,4%) se han clasif-

icado como exportadoras . Aun asi, 86lo 80 (un 72,1% de las
clasificadas con actividad exportadora) indicaron estar operando
con el exterior en forma regular.

* Al momento de reallzarse la Encuesta sélo un T72.1%X de las
empresag exportadoras manifestaron estar operando en la actuali-
dad en comerciq exterior -8Q¢ empresas—. La deserccidon es directa-
mente vinculada al empeoramiento de las condiciones econGmicas y
comerciales para penetrar competitivamente en el mercado interna-
cional. '

¥ Resulta llamativa la deteccién de g6lo 7 emprendimientos
minercs en disvosicién exportadora; teniendo en cuenta las conti-
nuas menciones a las potencialides geolb6gicas de la regién. La
falta de invesiones en el sector, las condiciones de competitivi-
dad en precios y calidades del mercado internacional y los altos
coatos de extraccién,acopio, procesamiento, transporte y comer-
cializacién, se enitende como inhibitorias, hasta el momento, de
un mayor desarrollo exportador sectorial.
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* S6lo una parte menor de las emeresas exportadorag(3d0,.B6% o sea
26 empresas) manifestd estar consorciada rara operar comercilo
exterior; afrontando de tal manera en forma compartida los esfu-
erzos y costos de operar comercio exterior. Existe una experien-
cia consorcial relativa mayor en la Pcia. de San Juan que puede
+ ger destacada dentro de la regidn {un importante ntmero de empre-
sas manifestaron la conveniencia de hacerlo).

nacional en sus productos de venta externa —por gobre el T0X%-.
Este dato =i bien por una lade puede remarcar la existencia de un
mayor valor local de las exportaciones, puede ser indicativa
también de la mayor concentracién de ventas externas en productos
primarios o de menor elaboracién industrial.

¥ Existe una remarcable v reclamada = falta de materiales infor-
mativoe. catélogos. gconocimientogs de las condicionea de log
mercados externos. ¥ experiencla exportadora por parte de una
buens rparte de las empresas regicnales. Esta situacién ha sido
percibida como més aguda atn en general, en el caso de empresas
de origen local que en aquellas subsidiarias de empresas mayores
nacionales.

* El1 desconocimiento v/o la faltas de informacién por parte de
empresas regionales lleva, en muchos casos, a una baja o defi-
ciente utilizecidén de la infraestructura exportadora o las
estructura de apoyo para el comercio exterlior. (Aduana, organis-
mos informativos o de promocidén, alternativas de tranaporte,
etc.). Esta situacién es tratada en forma particular en la
Seccién de Conclusiones y Recomendaciones del presente Eatudio.

* Al momento de ralizarse la Encuesta una mavor parte de las
empresas (84.3%) indicaron gue cbgervaban sus perspectivag expor-—
tadoras gomo excelentes -14,6%- o buenas -49.8%-. Esta expectati-
va, de cualauier forma, puede haber variado un tanto a lo 1largo
del afio 1992 al estar concentrada en ls mayor parte de loa casos
centrada en las expectativas abiertas al momento de realizarse la
Encuesta - mediados de 1991- en el proceso del MERCOSUR (avance
del proceso de integracidn comercial de la Argentina, Brasil,

Paraguay v Uruguay) v el dinamismo importador brasilefio en par-
ticular. La realidad observada en 1992 ha sido bien distinta a la
esperada al variar en forma notoria la relacidén comercial re-
gional y perder competitividad las exportaciones locales por

- cambios en el marco econémico.

* Las opiniones empresarias referidas a los princivales proble-
nae que estas entendian que afectaban sus exportaciones 3 con-
centraron en ponderar el "atraso cambiario” (tema de debate
nacional en el WUltimo periodo) v la “falta de estabilidad
econémica’” como cuestiones negativas centrales ( 65X de las
respuestas)
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* En cuanto los estimulog supuestos por los esncuestados como mas
relevantes para apoyar sus exportaciones las empresas concentra-
ron Sus respuestas en la solicitud de “reembolsos” (55,8%) v el
acceso a mecanismos de "financiacién y pre-financiacién"”(20,8%).

* Por su parte, en cuanto a los gerviclos de aspovo supuestos como
méas relevanteg para apoyar sus exportaciones las empresas indica-
ron en forma muy mayoritaria la necesidad de "mayor informacidn
sobre mercados externos"(77,8%), acompafiada por la “"participaciéon
en ferias y misiones comerciales”(14,1%); requerimientos que
llamariasn objetivamente & un mayvor desarrollo de las taresas gue
desarrollan los organismos de promecidn comercial. '
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1.20,.CARACTERISTICAS DE LOS PRODUCTOS DE EXPORTACION

. De la recopilacién informativa realizada ha surgi-
do una informacién extensiva sobre los productos en oferta de
exportaci6én regional. Si bien las condiciones. productivas vy
exportadoras de cada uno de los productoa detectados meresceria
comentarios y/0 estudios particulares de evaluacidén -de hecho un
anélisis més especifico se ha realizado a través de los estudios
de demanda potencial para algunos productos puntuales gque son
explicitados en la Seccién 1I "Mercados objetivos ¥ potenciales
para productos preselecclionadog”- puede . intentarse hacer una
sintesis con observaciones generales.

? Si bien el espectro de productos detectados (oferta exportable)
resulta amplioc incorporando tanto productos de exportacién tradi-
cionales como nuevee productos ofrecidos -en particular industr-
iales-, debe resaltarse que las exportaciones reales se gueuen—
tran aiun concentradas en. forma central en productog

(Ej: uva y sus productoes San Juan; aceitunas y cueros : La RioJa
. carne vacuna: San Luis). S6lo un 21,8% de los productos regis-
trados en oferta exportable (40 productos) verfican exporta-
clones.

2 Debe notarse la presencla . c¢on alguna sienificacion. de
“puevos’ productos exportadog industriasles (EJ textiles, Ju-
guetes, productos farmacéuticos,envasea plasticos, ,fibras de
polipropileno, alternadores, pinturas) pero cuya participacién
en el total de exportaciones resulta aln minoritaria. No es
posible indicar si el rubro aviones (San Juan) de venta signifi-
cativa en 1990 (representando el 20,84 de las exportaciones
provincisasles registradas para ese afio). En total, la
participacién de las exportaciones de productos industriales no
tradicionales en el total de ventas externas reglonalesa durante
el periodo 1988/90 fue s6lo del 15,1% (U$S 35.013.000).

2 En forma especial debe destacarge la presgsencia de nuevos Ppro-
ductos agricolas slternativos cuya evolucién se haya vinculada
en buena medida & encontrar salidas exportadoras, como ser:
espArragos, tomates, cebolla, Jojoba.

? De la consolidacién de las ofertas provinciales en la Oferta
Regional be gsursido la posibilidad de tener una -informacion

intraregional ordenada de productos de ofrecimiento externo
3 Estoa datos pueden servir a apoyar la concreciédn de

iniciativas exportadoras regionales futuras concretas.

? Up tema importante ain 8 ser superado el el de lograr el degar-
rollo concreto de las potencialidades mineras exlstentes, de tal
forma de conformar tanto las necesidades de desarrollec regional

(generaclién de actividades dinadmicas), la utilizaciédn racional de
loz recursos existentes, asi como conformar en forma competitiva
vy rentable las demandas existentes en el mercado internacionsal.

64



1.21. CARACTERISTICAS DE LOS MERCADOS COMPRADORES DE LAS EXPOR-
TACIONES REGIONALES

La presente investigacién ha planteado como obje-
tivos centrales el observar las tendenclas presentea y perepecti-
vas del comercio exterior regional. Como se ha mencionado, la
Seccién II de este Estudio ha sido dedicada a investigar ‘“nuevas
alternativas de exportacién” para varios productos y/o mercados
con una metodologia de andliels sistematizada .

De. cualquier forma ha resultado de interés referir
la informecidn mé&s global sobre loa mercados de exportacién més
importantes para las empresas reglionales en la ubicacién de sus
exportaciones. Pueden sintetizarse los siguientes comentarios.

* Loz mercados de Brasil v Chile concentran uns parte subgstancial
de los easfuerzos exportadores regionaleg (un 40% de las empresas
exportadoras cuentan estas plazas como mercados centralea para
sus ventas). Esta vinculacién, basada en condiciones geograficas
v de complementaridad econémica objetiva. de cualguier forma
plantea para algunas producciones los problemas 1légicos de
‘mercados unicos” de un grado alto dependencia y/o vulnerabilidad
a loe cambios o alteraciones en estas plazas. De hecho, en forma
posterior a la realizacién de esta Encuesta, se han venldo pro-
fundizando a lo largo de todo 1992 un fuerte cambioc de tenden-
cias del comercio de la Argentina con Brasil (revaluacidn objeti-
va del peso argentino, devaluacién fuerte de la moneda brasilefia,
diferencias de politicas comerciales, etc.) que afectdé enorme-
mente a lae exportaciones regionales.

% Se ha revelado de los datos del Estudio una alta concentracién
de ventas de productos centrales de exportacién regional en
mercados especificos. Esta situacién se ha verificado en particu-
lar relevante con Bragsil. mercado que absorvia casi en forma
total ventas de productos tales como: pasas de uva, aceltunas,
aceite de oliva, oxido de zinc y alternadores (de automéviles).

x En forma total. de cualauier forma. debe indicarse gue ha

podido percibirse un espectro muv amplio de mercados en América.
Europa. Asia hacia los cuales existen. antecedentes exportadores
de las empresas regionales.

*x Existe un manifiesto 16gico Anterés en el desarrollo de los

mercados del Pacifico, Atn asi, resulta este uno de los temas de
mayor necesidad de mayor estudio sisteméticc para ponderer las

condiciones de competencia reales futuras. Un 51,4% de las empre-
sas exportadoras (57) manifestaron haber tenido contactos con
mercados del Pacifico, atn siendo que s6lo el 15,3% (17) indice-
ron seguir comerciando con esta plazas
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La Encuesta Regional ha intentado abrir un siatema
informative permanente de utilizacién dinémica por parte de los
gsectorea publicos y privados interesados que apunta tanto una
informacién usc préactico, dindmica y actualizada (informacién
para eventuales compradores, organizacién de misiones comerc-
irles, etc.) , sino servir de fuente de mayores debates y estudi-
os puntuales (por producto, mercado, sector) y/ o© generales
(diagnésticos, cuadros de situacién, documentos de presentacidn
regional, etc.) .

En tel sentido, este Estudio débe ser considerado
asélo como un p&sc & nuevas Yy mejores inicliativas de
inveatigacién que eayuden a la mayor comprensién, a la toma de
decisiones v por ende, al desarrollo de las potenclalidades del
comercio exterior regional.
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SECCION II

MERCADQS QBJETIVOS XY POTENCIALES PARA PRODUCTOS EEEﬁELEQ.C.I.QN.L
DOS. TRANSPORTE X FLETES

2.1.INTRODUCCION.

El Estudio "Alternativaas de Exportacién de la
Regién del Nuevo Cuyo” ha tenido como objetivos no s86lc detectar
las condiciones actueles o potenciales de las empresas/productos
‘regionales exportables, sino avanzar en la deteccidn de "mercados
objetivos de la oferta competitiva"” para su colocacién interna—
cional.

Esta aspiracién ha resultado, en un principio,
por deméas ambiciosa y ha planteado el desafic a loa responsables
del presente Estudio de encarar una buagueda informativa amplia y
asumir criterios de apreciacién que sirvieran a avanzar en el
objetivo . central de ayudar al desarrollo del comercic exterior
regional. ‘

Deade ya&a, debe puntualizarse que esta tarea de

ayudar a la deteccién de mercados , ror su magnitud y objetlivos
tan amplios, ha requerido de una recopilacién extensiva de datos,
v 1a consulta a calificadas fuentes en Argentina y en el

exterior. En especial, =e ha buscado instalar criterios de
seleccién informativa y plantear una metodologia basica que
pudiera servir, no sélo a la confeccién de "informes de demanda”
coyunturales, 8ino a estructurar un sistema informativo v de
seguimiento y actualizacién en el andlisis de productos/mercados
para las exportaciones reglionales.

Este Estudio se ha llevado a cabo en un periodo
de grandes cambios econémicos y comerciales, tanto localea como
internacionales (EJ: apertura masliva de la economia argentina al
exterior, cambice de los precios relativos de loa productos
locales en moneda extranjera, recesién en los principales merca-
dos mundiales, crecimiento de las tendenclaes proteccionistas en
el comercio internacional, etc.). Estas modificaciones plantean
desafios e interrogantes que ,si bien por un lado ponderan aln
més la necesidad de encarar estudios de investigaclién y seguimi-
ento sobre la demanda potenclal para los productos regionales ,
llevan & una continua modificacién de cuadros de situacidn que
inhiben la vigencia en el tiempo de muchos de sus datos y conclu-
siones.

Este dinédmico marco ha sido contemplado en
este Estudio: intentéadndose en la mayor medida posible plasmar
informaciones v cbservaciones cuya vigencia no estuviera limitada
a una “descripcién fotografica” de mercados/productos de " demandsa
detectados sino a describir las tendencias generales y puntuales
de las potenciales plazas compradoras para la ubicacién de la
produccién regional, pese a la Justificada incertidumbre que
plantea el cuadro del comercio y la economia mundial en la actua-
-1lidad.
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.Asi mismo s8e ha bregado por reallzar la
~ presentacién de esta Seccidn en una forme atractiva y Gtil para
au  andlisis y consulta por parte de un espectro amplio de
potenciales lectores (exportadores, especialistas, funcionarios,
estudiosos, etc.). :

Se ha intentadc responder al interés o interro
dantes de loa sectores exportadores regicnales respecto a las
condiciones y viabilidad -al menos general- de ubicacién de
produccién regional en diversos mercados internacionales. De
ahi, gque se hayan preparado estudios de mercado individuales de
los siguientes “productos-piloto” regionales.

PRODUCTO MERCADROS

/AJO . ALEMANIA,
oo REINO UNIDO
e CANADA

8 BRASIL

ACEITUNAS CANADA
- HOLANDA
e BRASIL
. ALEMANIA

ACEITE DE OLIVA BRASIL
" " " ALEMANIA
" " " JAPON

~ -
| ESPARRAGOS SUECIA
S ALEMANIA

: FRANCIA-

" REINO UNIDO

'MARMOL Y TRAVERTINC  HOLANDA
TR " ALEMANIA -
REINO UNIDO

VINOS JAPON
" SUECIA
CANADA
ALEMANIA

UVA DE MESA SUECIA
"o " CANADA

PASAS DE UVA ALEMANIA
" " ” HOLANDA

MOSTOS DE UVA ALEMANTA
Y " " CANADA
" " " SUECIA
" " ! VENEZUELA
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En todo caso, debe seflalarse en particular que Be
elaborsé una metodologia comin bésica para el estudio puntual de
condiciones de demanda de mercados externos gue, se ha pensado
como modelo de referencia para futuras actualizaclones o nuevas
investigaciones. :

. La investigacién de “DEMANDA” comenzé a desarrol-
larse en la primera etapa del Estudio y sus fuentee informativasa
fueron:
LOCALES:- Estadisticas de comercio exterior
- Informacién de Embajadas en Buenos
Alres
— Cémarae de Comercilo Exterior Bina-
clonales.
- Bibliotecas Especlalizadas.

EXTERIORES: - Agregadurias Econémicas y Comer-
ciales de la Rep. Argentina.
~ Organismos Internacionales.

Resulta necesario manifestar que se ha recomendado
en forma muy expecial recomendar la actualizcién permanente de
la "Base de Datos Reglonal de Comercio Exterior ", actualizando
loe estudicse con la més reciente informacién en sobre las condi-
ciones vy tendencias de los mercados compradores estudiados para
cada producto. Con tal propésito, este Estudio ha incluldo en sus
Recomendaciones Finales sugerencias y propuestas para dar conti-
nuidad a un Sistema Informativo de Demanda que abra nuevos hori-
zontes v /0 racionalice esfuerzos en la bisqueda de alternativas
de exportacilén para la producciédn regional.

Debe indicarse que el cumplimiento de la
preparacién y entrega de estos trabajos se dilaté respecto al
cronograms originalmente previsto, en medida importante por
demoras en la recepcién de informacién desde las fuentes consul-
tadas. :

Por 1ltimo debe hacerse una muy especial mencldn
al excelente trabajo de “"FLETES" presentado. Se trata de un
resumen detallado de: a)las condiciones, opciones y costos de
fletes desde la Regién del Nuevo Cuyo hasta los puntos de em-
barque Vy/o0 exportacién.b) las condiciones, opciones y costos de
fletes hasta los mercados compradores mas destacados.
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2.2, ACTUALES EXPORTACIONES REGIONALES: ALTA CONCENTRACION DE
PRODUCTOS Y MERCADOS

El Estudio "Alternativas de Exportacién del Nuevo

Cuyo” 1incluyé en su primera etapa una recopilacidon informativa

extensiva del desarrollo actual y potencial del comercioc sxterior

regional a través de la Primera Encuesta Regional de Comercio
Exterior.

Comc se podrda observar en la SECCION III:  IMPLE-
MENTACION , FUNCIONAMIENTO Y DESARROLLO DE LA BASE DE DATOS DE
COMERCIO EXTERIOR este Estudio ha incluido 1la preparacibn vy
puesta en marcha de un sistema informativo computarizado 1nédito
en la regién con datos detallados de capacidad productiva vy
exportadora de las empresas regionales.

De +tal forma, puede regultar de utilidad como
punto de partida para el estudio de las tendencias y perspectivas
" de demanda internacional para los productos regionales, evaluar
la propia evolucién de las exportaciones de las Provinciae del
Nuevo Cuvo en el ultimo periodo.

19488 1888 183¢
CUEROS 900.000 , 900.000 3.804.000
ACEITUNAS 1.150.000 1.523.000 800.000
INSULINA 100.000 300.000 700.000
PRO.FARMACEUT. 50.000 200.000. 1.400.000
HIL.DE ALGODON 465.000 1.267.000 1.759.000"°
TELAS DE ALGODON 24.000 135.000 471.000
SABANAS 423.000 43.000 85.000
TOALLAS 2.696.000 1.800.000 550.000
PIGMEN. CADMIO - 180.000 250.000
JUGUETES 270.000 500.000 1.300.000
ESPARRAGOS - - 2.250.000
SEM.DE JOJOBA - - . 244.000
OTROB 40.000 85.000 . 109.000

TOTAL 6.118.000 6.933.000 13.722.000
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. EROQVINCIA DE SAN JUAN

71

PRODUCTO 1988 L9289 18220
UVAS 65.000 102.000 3.008.000
VINOS 11.100.000 15.052.000 21.349.000
ALCOHOL VINICO 550.000 1.720.000 620.000
PASAS DE UVA 715.000 1.503.000 1.870.000
MELONES 82.000 70.000 60.000
ACEITE D/OLIVA 708.000 4.084.000 2.663.000
ACEITUNAS 1.811.000 4.945.000 3.320.000
AJO 1.000.000 2.500.000 4.200.000
TOMATES "210.000 100.000 40.000
CEBOLLAS - - 297.000
ART.DE LIMPIEZA :

Y TOCADOR 880.000 1.381.000 1.744.000
ACIDO TARTAR. 3.600.000 3.600.000 3.750.000
ROPA D/VESTIR 1.102.000 1.008.000 817.00C0
CERAMICOS 18.000 201.000 448.000
AVIONES - - 11.600.000
AISLACION POLIURET. - - 352.000
OTROS 32.000 . B7.000 97.000
TOTAL 21.973.000 36.363.000 56.236.000

PROVINCIA DE SAN LUIS

PRODUCTOQ 1888 18823 1889¢0
CARNE VACUNA 30.000.000 30.000.000 25.000.000
ALTERNADORES 500.000 800.000 200,000
YESO 21.000 75.000 57.000
DETERGENTES 224.000 1.172.000 1.320.000
CHAPAS - - 100.000
ENVASES PLASTICOS - 19.000 65.000
BOLSAS PLASTICAS 71.000 43.000 105.000
OXIDO DE ZINC - - 281.000
PINTURAS - 40.000 50.000
CERAMICAS - 40.000 102.000
TOTAL 30.816.000 32.189.000 27.9880.000



La apertura informativa sobre las exportaciones
declaradas por las empresas encuestadas puede llevar a plantear
- algunos comentarioce

1) Diferencia entre oferta y realidad exportadora: :

: Surge de una
primer lectura comparada del listado de productos informados como
"Oferta Exportable” de cada una de las provincias y la realidad
exportadora -cubriendo en todo caso més del 89% de las exporta-
ciones totales declaradas - una diferencia por demés significati-
va.

CANTIDAD CANTIDAD
"DE PRODUCTOS DE PRODUCTOS
OFRERTADOS EXPORTADOS PORCENTAJE
A B B/A

LA RIOJA 48 13 ' 27,1%
SAN JUAN 75 17 22.7%
SAN LUIS 62 10 16,1%
TOTAL 185 40 21, 6%

Rezaltando que las exportaciones reales en general
se econtraron concentradas en s6lo algo mAs de 1/5 de los pro-
ductos manifestados en las ofertas exportables provinciales/
regional.

' 2) Significacién de exportaciones tradicionales:

- Resalta de la
observacién de las cifras de exportacién la continuidad de la
presencia central de las exportaciones tradicionales (Ej: La
Rioja : aceitunas, . San Juan: uvas y sus productos. San Luis
carne vacuna ) de reconocida competitividad en el mercado inter-
naclional. -

3) Exvortaciones induatriales con materia prima locals
_ Puede

notarse la presencla significativa de las exportaclones de pro-
ductos elaborados tradicionales (Ej: La Rioja: cueros, San Juan:
vinos, pasas de uva, acelite de oliva, acido tartérico, San Luise:
carne vacuna) ; no reflejéndose en las cifres detalladas 1la
presencia en general de nuevos productos industrializadoa en
base a metria prima local. A excepciébn marginal de productos
tales como la insulina (La Rioja) y cerémicas { San Juan, San
Luis), no es posible observar un fenbémeno gignificativo de aper-
tura exportadora de nuevos productos con “valor agregado” a las
materias primas regionales.
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4) Exportaciones de nuevos productos industrisleas:

Si se realiza
una observacién atenta de las estadisticas de comercio exterior
reflejadas, puede 1lndicarse la presencia de nuevos productos de
exportacién industriales no tradicionales (en realidad en general
a partir de las nuevas empresas industriales radicadas en la
regién) como ser: textiles - La Rioja v San Juan- productos
plasticos - La Rioja, San Luis-, quimicos - La Rioja, San Luils,
partes de sutoméviles - San Luis-, = cosméticos -San Juan- y en
forma especial 1llamando la atencién por el tipo de producto,
avioneas - San Juan-.

De todas formas, debe seflalarse que la
significacién de estos productos en el total de las exportaciones
regionales, aunque con situaciones disimiles en cada una de las
provinciaa, ha venido siendo secundaria respecto a las ventas
externas de la regidn; aunque significando un aporte al incremen-
to de las exportaciones del periodo estudiado.

EXPORTACIONES EXPORT INDUS.

TOTALES NO TRADICIO.
| A B B/A %
LA RIOJA  26.733.000 13.766.000 51,4%
SAN JUAN  114.592.000 15.877.000 13, 9%
SAN LUIS  90.985.000 5.370.000 5.9%
TOTATL 232.310.000 35.013.000 15,1%

Debe llamarse la atenciédn dentro de las ventas
industriales no tradicionales en particular la incidencia de
productos textiles (35,8%) y aviones (33,1%).

5) Nuevas producciones asropecuarias: :
Aiin en forma incipiente,

debe mencionarse la expansién percibida en las ventas de produc-
ciones agropecuarias de reciente introduccién y/o sistematizacidn
en la regién: espérragos (La Rioja, San Juan), melones ,cebollas,
ajos, tomates (San Juan), semillas de jojoba (La Rioja).

6) Exportaciopnes mineras::
La presencia exportadora de pro-

ductog mineros recopilada en la investigacién ha sido por demés
marginal. Esta condicién, obviamente, no se vincula a la inexis-
tencla de recursos potenciales de la regién sino a las particular
dinémica del sector (falta de inversiones, precios internacion-
ales competitivos, o aun la reconocida exlstencia de empresas que-
ubican © procesan los productos mineros extraidos localmente
extraregionalmente.
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S1 bien, la informacién recopilada por 1a Encuesta
resulté limitada a la propia decigsién de las empresas de brindar
informacién a la investigacién, puede analizarse una recopilacién
sintética de los principales mercados compradores informados
(agregéndose entre’ paréntesis, cuando se ha contado con la
informacién, la participacidn porcentual de cadsa mercadoc en el
total de las exportaciones del producto).

Debe aclararse, en todo caso, que Bé trata de una
informacién declarada por las empresas. En tanto, al existir una
limitada informacién aduanera (como se menclona mas adelante
entro otros problemas identificadoslas dificultades indicadaa al
geguimiento del comercio exterior regional) existe una limitada
capacidad de compilar © verificar datos volcados.

Obviamente, tampoco pudo contarse con la
informaecién referida a productos exportados no declarados
(materias primas o manufacturadoa total o parcialmente - regional-
mente) a través de la operatoria de "casas metrices’” de empresas
redicadas en las provincias © comercializadas extra-regionalmente
por acopiedores o comercializadores internacionales.

MERCADOS -
PARA LOS PRINCIPALES PRODUCTOS EXPORTADOS

PRODUCTO MERCAROS

CUEROS EE.UU (70%), ESPANA (20%)

" ACEITUNAS BRASIL (100%)

INSULINA : POLONIA, MEJICO, RUMANIA.
PROD.FARMACEUTICO URUGUAY, MEJICO.

HILADOS Y TEJ.ALGODON EURCPA :
PIGM. DE CADMIO CHILE (50%), URUGUAY (20%), ECUADOR (10%)
SABANAS Y TOALLAS ITALIA (61%), EE.UU (16%), ESPANA (14%)
SEMILLA DE JOJOBA EE.UU. (100%)
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PRODUCTO
UVAS EN FRESCO
VINQS

ALCOHOL VINICO
PAGSAS DE UVA

MELONES
ACEITE DE OLIVA

ACEITUNAS

- AJO :
TOMATES
CEBOLLAS
CEMENTO

ACIDO TARTARICO

ART.DE TOCADOR
Y LIMPIEZA
PRENDAS D/VESTIR
CERAMICOS
AVIONES

PRODUCTO

CARNE VACUNA
ALTERNADORES

YESO

DETERGENTES
ENVASES PLASTICOS
BOLSAS PLASTICAS
0XIDO DE ZINC
PINTURAS
CERAMICAS

- BRASIL

PROVINCIA. DE SAN JUAN

MERCADROQS

ALEMANIA, HOLANDA, BRASIL.

JAPON (35%), CANADA (12%), EE.UU (10%),
EUROCPA (25%).

EE.UU. (70%), LATINCAMERICA (20%), EUROPA
(10%).

BRASIL (80%), ESPARA (10%), HOLANDA,
CENTRO-AMERICA.

"BRASIL.

BRASIL (+ DEL 90%), CUBA, URUGUAY, FRAN-
CIA.

BRASIL (+ DEL 95/)

FRANCIA, EE.UU., CANADA, ALEMANIA, SUECIA.

BRASIL (100%)

CHILE (+ DEL 70%), BRASIL, BOLIVIA.

EE.UU. (40%), BRASIL (25%), ALEMANIA
20%), JAPON (10%).

URUGUAY, CHILE, BOLIVIA.
LATINOAMERICA.

URUGUAY, CHILE, BRASIL, ESPARA.
BRASIL (90%), PORTUGAL (10%).

PROVINCIA DE SAN LUIS

MERCADOQS

ALEMANIA (40%), ITALIA (15%), PERU-CHILE-
BRASIL (45%).

BRASIL (80%), SUDAFRICA (8%), N.ZELANDA
(2%).

LATINOAMERICA

URUGUAY, LATINOAMERICA.

LATINCAMERICA.

PERU (70%), PARAGUAY (11%), URUGUAY (10%).
BRASIL (95%), URUGUAY (5%).

URUGUAY, BOLIVIA.

CHILE, PARAGUAY, URUGUAY BOLIVIA.
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2.4. PRINCIPALES MERCADOS COMPRADORES EN GENERAL

_ Puede resultar de interés, por un lado, referir la
informacién més global sobre los mercados de exportaclén méas

importantes para les empresas reglonasles en la ubicacién de =us
exportaclones. '

Resulta en particular relevante mencionar 1a
informacién brindada por las empresas exportadoras referida a
ctial es el mayor mercado actual para sus expcortacliones,

MERCADQ CANTIDAD

PRINCIPAL DE EMPRESAS

BRASIL 31 (LR:7,5Jd: 22 ,S8L:2)
CHILE 19 (LR:3,8J: '8 ,8L:8)
EE.UU. 13 (LR:6,5J¢ 6 ,8L:1)
OTROS PAISES 48 -

TOTAL 111

NOTA: Entre otros paises mencionados como principales plazas
exportadoras merecen destacarse: Uruguay: 5 empresas, Alema-
nia: 4 empresas.

La clasificacién recién expuesta, deade ya, es
indicativa de una conformacién de la tendencla general de la re-
gién a contar con algunos mercados preemientes para la ubicacibén
de sus exportaciones.

Desde va, puede interpretarse la indicacién de
BRASIL no 26lo vinculada a las posibilidades de ubicaciédn de
tradicionales productos locales {productos de la uva,
aceitunas,aceite de oliva, ete.) también en buena medida , al
momento de realizarse la encuesta, & las expectativas ablertas
por la apertura del proceso integrador del MERCOSUR en 1980 (EJ
. textiles) coyuturalmente beneficiadas (observaciones particu-
lares referidas a este tema se incluyen en las conclusiones).

Por su parte la mencién de CHILE, est& basada en
su cercana ubicacién la geografica y las expectativas abiertas
ante el mejoramiento en los Gltimos afios de los lazos bilater-
ales. Si se observan las cifras estadisticas el desarrcllo de
este mercado, de cualguier forma, puede ser considerado hasta el
momento limitado.
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22.5, COMENTARIOS GENERALES SOBRE LQS MERCADOS EXTERNOS COMPRA-

DORES DE LOS PRODUCTOS DEL NUEVO CUYO

1) Variedad de mercadds : Existe en general un espectrc muy
amplio de mercados en Amérlca,

Furopa, Asia hacia los cuales existen antecedentes exportadores
de las empresas regionales. '

2) Concentracién de productos en mercados La informacién recopi-

, lade indica la exis-
tencia de algunos productos de significacién relativa cuyas
ventas externas se concentran en casi forma total en un mercado
tnico (Ej: Aceitunas —-Brasil,cueros -EE.UU.-, pasag de uva -
Brasil- , aceite de oliva -Brasil-, tomates- 'Brasili-, alterna-
dores -Brasil-, oxido de zinc -Brasil-.

Esta caracteristica indica, desde ya, una eXtrema
dependencia en Gnicos mercados de las exportaciones de los8 pro-
ductoa de mayor significacién en total de las ventas externas
regionales. Las alteraciones en log vinculos bilaterales con
algunos paises -esencialmente Brasil, Chile ¥y en menor medida
EE.UU. v naciones europeas- arrastran en forma directa a cambios
generales en la compoasicidn y magnitud de las exportaciones
regionales.

' ~ En forma particular debe mencionarse los cambios produ-
cidos en el periodo posterior a la realizacién de la Encuesta
Regional (este se. llev6 a cabo a mediados de 1991) en las rela-
ciones comerciales con Brasil. Esencialmente por motivos macroe-
conémicos ,no vinculados a cembios en las condiciones de los
propios productos exportados (EJ: disminucién de excedentes de
exportacién, alteracibdn de la calidad de productos,), las rela-
ciones comerciales argentino-brasilefias sufrieron un enorme
cambic -pasando de tener un superavit para Argentina de U$S 705m
a un esperado déficit, al momento de esc?ibirse el prredgente
Informe, de més de U$S 1.200m para 1992-.

3)Amplitud en el sefialamiento de mercados potenciales:Puede asi
mismo

obgservarse un espectro muy amplio de mercados supuestos por los
encuestados como de potencial vibilidad pare sus productos, ain
siendo que debe destacarse la més repetida .manifestaciones en
torno & A. Latina y al MERCOSUR en particular. Sin duda, las
expectativas iniciales abiertas por el proceso de integracidn
regional se reflejan en estas respuestas.

4) Limitacién de opiniones sobre mercados potenciales para
productos ofertados :Debe destacarse que se han incluidec los
productos para los cuales lss empresas
encuestadaz mencionaron sus opiniones sobre mercado/s supuestos:
potenciales de exportacién. La no mencién de otros productos
ablo indica la falta de sefialamliento por parte de las empresas
encuestadas (por omisibn o desconocimiento) de plazas de Iinterés
potencial para la ublcacibdn de los mismos. :
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PRODUCTOS REGIONALES :

Las Empresas encuestadas manifestaron por su parte
nuevos mercados de interés para la ubicaclén de sus productos. La
informacién se refiridé tanto a "nuevos” mercedos para agquellos
productos con preasencia exportadora, como aquellas plazas que han
gido 1indicadas como de interés inicial psra intentar colocar
productos sin antecedentes exportadores. .

Debe sefialarse aue, g1 blen esta informacidén
resulta de la recopilacién de coriniones subjetivas de los propios.
encuestados, en buena medida estas han estado basadas en la
informacion y/o la experiencla calificada de los propics intere-
sados quienes en muchoa casos cuentan con una largse experiencila
de comercializacién especlalizada de sus productos. A ello se ha
sumado la calificada opinién de especlallstas regionalea en
comercio exterior.

El listado de productos/ mercados se ha organizado
icnluyendo: por un lado, una designacién de mercados actuales o
con antecedentes de exportaclén por parte de las empresas region-
ales. Por otra parte, se designan aquellas nuevas plazas supues-
taa como de perspectiva exportadora.

Por 1ltimo, debe en particular notarse gque la
informacién obtenida ha servido como base de seleccidn de merca-
dos estudiados en el presente Estudio.

Por 1ltimo, debe en particular notarse que la
informacién obtenida a partir de la opinién de los propios sec-—
tores productivos y/o exportadores regionales ha servido ‘como
base de seleccién fundamental para la confeccidn de los estudios
de mercado especificos preparados para el presente Estudilo.
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2.7. MERCADOS DE EXPORTACION Y POTENCIALES ALTERNATIVOS SUP-
UESTOS POR LAS EMPRESAS REGIQONALES CON MAYOR PERSPRECTIVA

PRODUCTO EROVINCIAS MERCADOS MERCADOS
OFERENTES ACTUALES POTENCIALES
ROPA D/VESTIR LR,SJ,SL CHILE,URUGUAY EUROPA '
JEANS ITALIA, EE.UU
UVA EN- FRESCO LR, SJ BRASIL, EUROPA EE.UU., CANADA
. A ASIA.
PASAS DE UVA LR,SJ BRASIL, EUROCPA EE.UU., CANADA
' ASIA, 3
VINOS FINOS LR,SJ BRASIL, PARAGUAY EE.UU., BOLIVIA
EE.UU, MEJICO PAISES DEL
PACIFICO, EURCPA
VINO COMUN ) ALEMANIA, NORUEGA AMERICA
) CANADA, HOLANDA, EUROPA
EE.UU. ,JAPON
MOSTO
CONCENTRADO Sd. EE.UU., CANADA, JAPON, EUROPA
VENEZUELA MEJICO,AFRICA.
ESPARRAGOS LR, 8J EE.UU, CANADA MERCOSUR
‘ EUROPA : '
JABONES LR, SJ CHILE, BOLIVIA BRASIL
JUGUETES LR, SJ URUGUAY, EE.UU., A. LATINA
ITALIA EUROPA
MOBILIARIO LR, SJ CHILE, EE.UU BRASIL, URUGUAY
DE METAL
ACEITUNAS LR, SJ BRASIL A.LATINA
‘ ' EE.UU., EUROPA
ACEITE DE BRASIL,URUGUAY CENTRO AMERICA
OLIVA - SJ : EE.UU.
AJO SJ EUROPA MERCOSUR
EE.UU.
SE&ILLA LR EE.UU., CANADA MERCOSUR
DE JOJOBA ALEMANIA '
CUERQOS LR EE.UU., ESPARA, EUROPA
CANADA, BRASIL MEDIO ORIENTE
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2.8, EL INTERES EN LOS MERCADOS DEL PACIFICO

_ A travée de la Encuesta Regilonal de Comercio
Exterior fueron requeridas a las empresas encuestadas informa-
ciones vy opiniones respecto a los mercadoa del Paclilfico..

. En primer lugar se planted en la oportunidad la
pregunta sobre la propia existencia o© noc hasta el momento de
intentos de contacto comerclal :

- EMPRESAS EXPORTADORAS
DE LA REGION DE NUEVO CUYQ
CON VINCULOS ABIERTOS CON PAISES DEL PACIFICO

PROVINCIA RESPUESTAS PORCENTAJE
AFIBMATIVAS . TOTAL EXPORTADORAS

LA RIOJA 16 _ , 59. 2%

SAN JUAN 29 . 46.7%

SAN LUIS 12 54.5%

TOTAL 57 51.4%

En forma complementaria a la pregunta anterior se
solicité informacidén sobre cuales mercados se habian realizado
intentos de aproximacién comercial. :

. PAISES DEL PACIFICO CONTACTADOS
POR EXPORTADORES DREL NUEVO CUYO

PAISES . LA RIOQJA SAN JUAN . SAN LUIS TOTAL
CHILE . 10 19 10 39
PERU ' 1 7 5 13
JAPON - 9 - 9
COLOMBIA 1 4 2 7
TAIWAN 2 3 - 5
ECUADOR 1 2 - 3
AUSTRALIA 2 - - 2
COSTA RICA - 2 - 2
SINGAPUR - 2 - 2
COREA DEL SUR - 1 - 1

En forma complementaria al interrrogante anterior,
v a los efectos de poder avanzar en una evaluaclidédn un poco mayor
sobre la magnitud de los esfuerzos y los resultados alcanzados en
la apertura comercial con el Pacifico, se interrogt a lag empre-
aas si acaso habian concretado ventas. En este Gltimo caso, vy con
miras a observar el ssentamiento de lazos comerciales requirié
sobre 1la continuidad hasta el momento de ventas hacia estos
mercados.
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EXPORTADORES DEL NUEVO CUYQ ,
QUE REALIZARON VENTAS EN MERCADOS DEL PACIFICO

BBQMIHQIA ' _ EMPRESAS
LA RIOJA 6
SAN JUAN 19
SAN LUIS 7
TOTAL _ . 32

EXPORTADORES DEL NUEVO CUYQ
QUE CONTINUAN EXPORTANDO A MERCADOS DEL PACIFICO

PROVINCIA EMPRESAS POQRCENTAJE

' DE CONTINUIDAD
LA RIOJA 3 50,0%
SAN JUAN 10 52, 6%
SAN LUIS 4 57,1%
TOTAL 17 ~ 53,1%

En forma alternativa se pregunté & las empresas
gque NO habian podido continuar exportando a estos mercados,
cuadles habian sido en su opinién los motivos que dificultaron su
operatoria comercial

EXPORTADORES DEL NUEVO CUYQ
QUE “NO" CONTINUAN EXPORTANDO A MERCADOS DEL PACIFICQ
MOTIVOS QUE ALEGARON QUE HABRIAN DIFICULTADO SU CONTINUIDAD

MOTIVOS LA RIOJA SAN JUAN SAN LUIS TOTAL
.Barreras arancelarias o '
para-arancelarias 5 8 _ 1 14
Falta de competitividad 3 6 2 11

Dificultades de ,
transporte 2 3 - 5

Desconocimiento de los
canales de comercializacién 3 - ) - 3

NOTA: Las empresas pudieron brindar respuestas miltiples.
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En vinculacién al estado de sasituascién con los
mercados del Pacifico pueden realizarse los sigulentes comenta-
rios: i '

A) Debe destacarse el manifiesto interés de las empresas en
comercializar sus productos en mercados del Pacifico, en tanto
méds de las empresas exportadoras regionales encuestadas (51,4%)
manifesatdé el haber intentado abrir vinculos comerciales . con tal
direccién.

B) En relacién con lo anterior resulta notoria la preeminencia de
CHILE ~-ocbviamente avalada esta actitud por la cercania
geografica- como péis en el drea del Pacifico més contactado por
loa empresarios del Nuevo Cuyo. Aungue en forma menos intenss
(Chile ha absorbido el 45,9% de los contactos) se han observado
esfuerzos de comercializaciébn destacables hacia América Latina
(en especial Perd y Colombia) y Asia (Japén v Teiwan).

C) De cualguier forma, por su parte, llama la atencién la falta
de continuidad percibida, en general, en las relaciones de los
exportadores del Nuevo Cuyo con los mercados del Pacifico. En
tanto un 56% de las empresas que manifestaron haber intentado
abrir el mercado del Pacifico indicaron haber coronado los mismos
con ventas, s6lo un 28% informaron seguir haciéndolo al momento
de realizarse la Encuesta Regional. :

D) Resultan por lo demés significativas las respuestas brindadas
por las Empresas en referencia a los motivos supuestos habrian
dificultado la continuidad de las ventas en mercados del
Pacifico. Un 42% de las respuestas indicaron que sus dificultades
se vincularon a "barreras arancelarias v para-
arancelarias”;ponderando por 1lo tanto un tema critico que ha
llevado en forma habitual a polémicas y tomas de posicién en la
opinién piblica local. Por su parte, como otroc motivo central
alegado, un 33% de las respuestas pusieron “"la falta de compe-
tividad"” como centro de las dificultades sufridas que indicaron
habrian inhibido sus exportaciones hacia plazas del Pacifico.
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El presente Estudio incluy6 originalmente dentro
de sus objetivos el avanzar en la detecciédn de posibles mercados
de demanda para la oferta exportable regional.

En tal sentido, es necesario reconocer que, aun
existiendo consideraciones y varilablea de influencia comin
© general para todas las exportaciones regionales, existen
desafios y problematicas particulares planteadas para cada uno de
loa distintos productos detectados con potenclal oferta exporta-
dora. :

: Por lo deméas, una cuestidén fundamental a tener en
cuenta en este desafic es el reconocer la existencia de un marco
econdémico y social en la actualidad enormemente dinédmico & nivel
nacional e internacional. Esta tan cambiante realidad =-en gran
medida llena de incertidumbres e interrogantes- arrastra el
peligro a muchas investigaciones especializadas a realizar
anédlisie “"coyunturales” cuya vigencla en cuanto a sus resulta-
dos v conclusiones resultan préacticamante acotadas o infecundas.

Comoc forma de superar el dilema entre restar en un
andlisis global, con el riesgo de generalizaciones superficiales
o inconsistentes, o alternativamente pretender un abarcamlento
imposible en estudio detallado de cada una de las perapectivas
todoe los productos para cada uno de los mercados internacionales
(pretensién imposible dado los proplios limites de tiempoc de
indagacién) se buscd determinar una linea de trabajo viable vy
consimstente con proyveccitn futura més alld de la duracién del
presente Estudio. .

_ Con tal propésito, y como forma de intentar
contribuir a superar las dificultades antedichas no s6lo en
forma inmediata , se ha buscado transferir a las Provincias del
Nuevo Cuyo las experiencia de un sistema de informacién vy
seguimiento permasnente de mercados internacionales de utilidad
para el desarrollo del comercio exterior regional.

El Estudio "Alternativas de Exportacién del Nuevo
Cuyo” ha incluido

A) UNA PRESELECCION DE PRODUCTOS /MERCADOS ESPECIFICOS CON LOS
CUALES SE REALIZO ESTUDIOS DE DEMANDA .Debe mencionarse qué no
se establecié esta seleccién como un listado taxativo de 1nicas
alternativas exportadoras ,sino tan a6lo ‘como laa investigaciones
de referencia solicitadas como de mayor interés por las proplas
empresas y emprendimientos participantes en la "Encuests Regional
de Empresas y Emprendimientos Exportadores - Regionales” y 1los
analistas de comercio exterior de cada una de las Provincias del
Nuevo Cuyo.
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B) PREPARACION Y AJUSTE DE UNA METODOLOGIA COMUN PARA LA ELABORA-
CION SISTEMATICA DE INVESTIGACIONES DE DEMANDA. Se ha propuesto
una estructura basica informativa para la confeccién de informes
de demanda que fue utilizsada en forms inmediata por los trabajos
puntuales producto/mercado realizados para este Eatudio.Una copia
de esta METODOLOGIA propuesta se adjunta en los ANEXOCS de esta
presentaciodn. :

C) ELABORACION DE 30 (TREINTA ) ESTUDIOS PUNTUALES DE DEMANDA
PARA PRODUCTOS REGIONALES: Estos estudios han sido preparados en
forma particular por la Pcia. de San Juan. Estos forman parte de
la Entrega Final para el presente Estudio hecha por esta Provin-
cia. Debe indicarse, la excelente calidad de estos Informes
preparados por un muy capacitado grupo de trabajJo sanjuanino.
Copias de 1los mismos han sido entregadas a las Provincias del
Nuevo Cuyo para su clirculacién entre los sectores incumbentes.

D) UN ESTUDIO SOBRE LA SITUACION DE FLETES DESDE EL NUEVDO CUYC AL
EXTERIOR:En tanto =e ha considerado el transporte de mercaderias
como uno de los elementos claves a ser ponderados centralmente en
el proceso de fortalecimiento del comercio exterlor regional, el
Estudio ha incluido una investigacién exhaustiva scbre las condi-
ciones y costos alternativos de fletes desde el Nuevo Cuyo. Este
. trabajoc especifico, de una sobresaliente calidad, ha sido prepa-
rado por un especlalista de la Pcila. de San Juan.

E) SE PROPUSIERON CONTACTOS "PILOTO" CON IMPORTADORES DEL EXTE-
RIOR: Se consiguieron contactos privados -importadores, traders-
en el exterior (Uruguay y Venezuela) dispuestos a considerar en
forma concreta ofertas de productos regionales. Debe mencionarse
llamativamente, de cualguier forma, que pese a ofrecerse en forma
libre -sin costo alguno- esta posibllidad , no existié un
interés significative por parte de las empresas regionales en
canalizar informacién y/o propuestas para ponderar sus perspecti-
vas exportadoras.

F) SE HA PROPUESTO LA DISTRIBUCION DE LA INFORMACION DE POTENCIA-
LIDADES DE COMERCIO EXTERIOR A ORGANISMOS DE PROMOCION Y BASES DE
DATOS INTERNACIONALES: A través de la organizacién de la * Pri-
mers Base de Datos de Comercio Exterior Regional" se ha estructu-
rado un sistema informativeo computarizado de acceso répido vy
flexible para informar a eventuales interesados en el exterior de
una informacién extensiva y central, en acuerdo a standares
internacionales -inédita hasta el momentoc y superadora de las
Gtiles pero limitadas conocidas "Ofertas Exportables”~, sobre
los productos y empresas con oferta exportable regional.
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Z‘ELMEBQAIZQSMMAXQBEXBEQTAIMEARALAQBIQAQIQHDE EKEQB....
TACIONES REGIONALES: MERCOSUR . SALIDA AL RACIFICO

Tal como se ha indicado con anterioridad existen
mercados potenciales observados como con mayor perspectiva de
desarrollc por log sectores exportadores regionales.

Si bien, comoc puede observarse en los cuadros
informativos por producto las relaciones comerciales regionales
se extienden en forma muy amplia a distintas regiones del mundo,
el mayvor dinamismo e interés ha venido siendo depcositado en el
ultimo pericdo una esperada ampliacién de las relaciones comerc-
iales con los paises del MERCOSUR y los MERCADOS DEL PACIFICO

Esta expectativa es avalada, por notorias ra-
zones, entre otras: )
* La objetiva existencia de condiciones econtmicas y
geograficas favorables a la ampliacién de los vinculos
econdtmicos y comerciales con estos mercados.

% Las perspectivas de avance del proceso de integracién
regional a partir de la concrecidén y desarrollo de los
acuerdos en marcha (Tratado de Asunciédn con Brasil,
Uruguay vy Paraguay - Acuerdo de Complementacidn
Econdémica Argentino-Chileno-)

¥ El egperado mejoramiento ,ampliacién y/o facilitacién
de las comunicacién y transportes de persones y bienes
por via de Chile y hacia los mercados del Pacifico
(pasos fronterizos, caminos, aduanas). :

¥ El rapido avance inicial del MERCOSUR y el horizonte
planteado en el Tratado de Asuncién de completamiento
del proceso de integracién comercial a fines de 1994.

Ain asil, debe reccnocerse que, mads alla de la
existencia de un clima favorable a las ventadas del libre comer-
cio, la complementacién y la integracidn, la ampliacidén de las
relaciones comerciales plantea desafios de magnitud para el
Nuevo Cuyo, tal como plantean los Informes Particulares presenta-
doe por las Provincias participantes en este Eastudio.

Por un lado, més alld de las generalizaciones
positivas, debe reconocerse gque la dinémica de 1los (flujos de
comercio exterior se encuentran altamente influidos por un camb-
iante marco macroeconémico nacional e internacional que ha lleva-
do & alterar con enorme rapidez los perfiles de competitividad
relativa de los productos intercambiados con .el exterior -—difer-
encias en politicas financierass y cambiariass, dificultades de
" acomodamiento de normas sanitarias y aduanerasa, alteracién de
demandas por procesos recesivos en economias nacionales, etc.).
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Por otra parte, se ha reconocidc por parte de los
propios sectores consultados a través de la Encuesta Regional, la
existencia s de un extendido desconocimliento runtual
-microeconémice - de informacitn sobre las condiciones, desafios
y perspectivas de competitividad de las producciones regionales
ante el proceso de apertura comercial en general y en particular
con estos mercados indicados como de mayor interés 'y eventual
perspectiva. : :

Si bien cads una de las Provincias participantes
ha indicado los importantes esfuerzos realizados por cada una
de las Provincias del Nuevo Cuyo (en algunos casos en forma
conjunta) para ayudar al proceso de acercamiento hacia el
MERCOSUR y Chile en particular, este Estudio indica en forma muy
especial en sus Conclusiones y Recomendaciones Finales la necesi-
dad de ampliar adén mas la coordinaciédn de iniciativas, estudios y
estrategias para afrontar un proceso de profundoa cambiocs.

Seré necesario el estudio puntual, ordenado vy
siatematico “caso a casgo’ de las perspectivas planteadas para.
cada sector y/o producto regional; complementando, y ampliando un
enfoque en general casi exclusivamente "generalizador"” que se ha
observado como preeminente hasta el presente en la evaluacidn de
un proceso de apertura e integracién internacional de tan répido
dinamismo. ’
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2,10, ESTUDIOS POR PRODUCTO/MERCADO: SUS RESULTADOS,

Tal como se menciondé a principlos de esta
Secclén, este Estudio ha incluido la realizacién de 30 (treinta)
investigaciones de mercado de acuerdo a una preseleccién de
productos y plazas compradores potenciasles o aspiradas para el
desarrollo de las exportaciones regionales.

Debe indicarse que, en todo caso, la determinaciédn
de los productos/mercados a ser estudiados respondidé tanto al
interés de las propias empresas exportadoras como a la solicitud
de especlalistas y oreradores de comercio exterlior regionales
quienes sefialaron las investigaciones seleccionadas como las de
mayor utilidad vy/o perspectiva para apoyar con sus andlisis,
‘estadisticas e informaciones a esfuerzos exportadores inmediatos.

Dezde ya es neceegario aclarar que lozs casos
analizados deben ser considerados s6lo como "casos-priloto”; no
siendo &bice la inclusldén o exclusidn de productos o mercados un
indicador o manifestaclién taxativa sobre al viabilidad o no
exportadora de loe productos en oferta hacia el exterior del
Nuevo Cuyo. '

Eatozs trabajos, preparados con una metodologia
comion disefiada a rartir de este Estudlo, debe ser considerados en
forma independiente. Se ha rrevigto en forma muv especial que gu

Se presentaciétn, con-una estructura individual
completa por Informe de facil y ordenada lectura, ha apuntado a
gu distribuciédn y aprovechamiento particular directamente por los
gectores exportadores o interesados en informecidn especifica. Se
intenta , de tal manera, superar uno de los factores limitantes
mAs serios que suelen sufrir trabajos de inveastigaciédtn extensiva,
como el llevado adelante con el "Estudio de Alternativas de
Exportacién para la Regién del Nuevo Cuyo”. Esto es, el reducirse
su consults a muy procas personas —-en general s6lo especisalistas
gl indicaer por ejemplc los exportadores “"el no tener tiempo" para
encarar una lectura tan extensa. La estructura modular de este
Estudio ha sido entonces planteada tantoc para la lectura parcial,
o total del mismo.

Debe en especlal destacarse , como principales
fuentes informativas, la

Es preciso sefialar que en la Secciédn Final del
presente Estudio "Conclusiones y Recomendacliones”. se ha exhorta-
do & estructurar un sistema de trabajo coordinado entre los
QOrganismos de Promocién Comercial del Ruevo Cuyo a los efectos de
lograr una actualizaciétn permanente de "Informes de Demanda para
los productos reglionales.

a8



Comentarios generales:

Aln siendo que resulta imposible sintetlizar la
variadas informaciones y particulares anédllisis que han correspon-
dido a cada uno de los Estudios individuales de Demanda/Producto,
pueden indicarse algunos comentarios generales que surgen de una
vigién general de la tarea de investigacién emprendida. '

1) Que dentro de los Estudios de Demanda/Mercado, puede obser-
varse una preeminencla central de aquellos referidos a productos
tradicionales de exportacién de la regién (uva, aceltunas) o de
reclente salida exportadora de base agricola (espArragos, ajo).
La llamstiva falta de presencia de '"muevos" productos industr-
iales -en general en referencia a squellos de empresas radlcadas
en los wltimos afice en la regién a través de los Regimenes de
Promocion Industrial - se encuentra vinculada no a una intenciédn
del Estudio que ha respondido en su seleccidn esencialmente a loa
requerimientos de los sectores productivos/potenciales exporta-
dores regionales ,aino: a) a la manifestacién de 1las propias
empresas exportadoras de contar con propics canales informativos
v de estudioc para el seguimiento de las perspectivas de venta
internacional de sus productos , b) la imposibilidad en otros
cagsoa de lograr una caracterizacién adecuada de los productos
para la homogeneizacién necesaria en la blsqueda informativa en
mercados externos (limitacién de la clasificaclédn arancelarla que
reune productos diversos dentro de la misma denominacién), ¢) en
la mavor parte de los casos, la propia manifestacién de las
empresag de la "falta de competitividad " de sus productos al
momento de ser consultadas para encarar el mercado externoc.

2} Los Estudics de Demanda no se han concentrado excluslivamente

‘en una mera evaluacién cuantitativa de precios de oferta reali-

zando una comparacién con los preclos en los mercadores compra-
dores, una vez agregados los costos supuestos de colocacidn de
los productos desde las Provincias del Nuevo Cuyo hasta estas
plazas ( costos de manipuleo, fletes, derechos aduaneros,
intermedicacién, etc). Esto , en forma coloquial, se explica comc
obgservar 8i los precios locales "cierran” con aguellos de los
potenciales compradores.

Tal perspectiva necesaria no ha sido descartada por los
Estudios de Demanda. Atn aai, se ha pensado gque los analisis
resultarian limitados a observaciones "fotogr&ficas” en el momen-
to de tomarse la informacién; cuyas conclusiones podrian ser muy
limitedas Vy/o vigentes en una época como la actual de fuertes
cambios —a nivel nacional como internacional- como la actual.

Los Estudios de Demanda han incorporado, por lo tanto, una
perspectiva global mAs amplia que ha incluido: laa tendenclas a
largo plazeo observadas, las estrategias de oferta de competi-
dores, las particularidades de los canales de comercializacion,
lag normas de usc o consumc (sanitarios, de empaque, etiquetado,
etc.), y ain recomendaciones bé&sicas para que 1los potenciales
exportadores puedan encarar el mercado estudiado.

Por dultimo, los Estudios han incluido los datos de po-
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3) AJO CANADA Buenas

tenciales importadores y organismos especializados en cada plaza
(camaras, entidades de promocidn de comercio exterlior, Aduanas,
organismos de control sanitario, etc.) que abren a los po-
tenciales exportadores regionales al conocimiento no sé6lo de
fuentes informativas que podrian ser consultadas en muchos casos
para la actualizaclédn o ampliaciédn informativa de la situacién o
condiciones de compra , sino a contar con datos de quienes son
los potenciales canales de compra y comercliallzacién especificos
en los mercados eatudiados. '

3) Si bien se recomienda la lectura particular completa =n cada
caso, &a la manera tan sélo de resumen sintético ¥y limitado,
pueden mencilonarse algunas observaciones consideradas relevantes
en cada uno de los Eastudios de Demanda para evaluar las perspec-—
tivas de colocaciébn de los productos regionales seleccionados en
los mercados analizados.

Deede vya debe afirmarse que la evalacidén de “perspectivas”
resulta ftan s8b6lo general, no pudiendo relacionarse como una
opinién univoca o determinante de las perspectivas puntuales de
exportacién de cada Empresa/Producto regional

PRODUCTOQ MERCADQ PERSPECTIVAS OBRSERVACIONES

1) AJO -ALEMANIA Interesantes Necesidad de wvolumen
Ventaja contra-estacidén
Requisitos de calidad
Competencia europea

2) AJO- o REINO UNIDO Interesantes - Idem ant. Alemania

Condiciones de comercia-
lizacién.
Contra—estacionalidad.

.'I. [N .
‘7/ 4) AJO BRASTIL Muy buenas Ventajas del MERCOSUR
' Incertidumbre econdémica
5)}ACEITUNAS- CANADA ' Regulares Falta de antecedentes.
' Volumenes '

Calidad vy controles

6 YACEITUNAS HOLANDA Interesantes Entrada a Eurcps
) Fuerte competencia de

Espafia, Italia, Portugal -’

Calidad y controles.
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Centrales

L

7)ACEITUNAS BRASIL Trediclén exportadora.
Competencia Portugal
Incertidumbre econdémica.
8)ACEITUNAS ALEMANIA Condicionales Competencia de la CEE
Exigencias de volumen .y
calidades. ’
Exigencias de envases a
consumidor.
9) ACEITE DE
OLIVA BRASIL Centrales Competencia de Portugal
. - y Espalfia.
Canalea de comerclaliza-’
cién.
Cambios en pautas de
consumo
10) ACEITE DE -
QLIVA ALEMANIA No inmedisatas Excedentes de CEE
: Falta de antecedentes
Positivo: esperado au-
mento de demanda.
11) ACEITE DE
OLIVA JAPON No inmedlatas Falta de antecedentes
Competencia CEE
Poaitivo:Aumento de
demanda.
12) ESPA-
RRAGOS SUECIA Relativas Bajsa demanda
' Altas exigencias de
consumidores.
(/13) ESPA-
‘ RRAGOS ALEMANIA Posibles Exigencias de calldad
Embalaje y presentacidn
Buena demanda
Ventaja estacionalidad
14) ESPA-
RRAGOS FRANCIA Relativas Buena produccién local

Ventaja estaclonalidad
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18)

ESPA-
RRAGOS REINO UNIDO

Posibles

Buena demanda
Deprendencia importadora
Mucha competencia.

16)

MARMOL Y _
GRANITO HOLANDA

3

Relativas

Condicilonea de entrega
Exigencias de color
Precilos

17)

MARMOL Y
GRANITO ALEMANIA

Relativaszs

Interés por productos
de A. Latina
Idem. Hclanda

18)

MARMOL Y
GRANITO REINO UNIDO

Relativas

Importacién indirecta
desde Italia

Fuerte recesién en
construccldén

1 19)

VINOS JAPON

Interesantes

Esfuerzos de Japdn

para comprar en Argenti
na.

Normas de envase v
etiquetas.

Precio en baja
Posibllidad de granel

20)

VINOS SUECIA

Complelas

Existencia de monopolio
del bebidas alcohélicas.
Posibilidad de granel.

21)

VINOS CANADA

Poaibles

Competencia desde los
EE.UU, Australia,
Sudafrica
Comercializaciétn y
control a nivel de
provincias.

22)

VINOS  ALEMANIA

Interesantes

Alta competencila
Necesidad de promocidén
Produceiédn local impor-
tante.
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23) UVA DE
MESA SUECIA Relativas Bajo nivel de consumo
Concentracién de
compradores
Calidad.
24)y UVAS DE
MESA CANADA Buenas Alto consumo
Competencia de Chile
. Calidad y presentacién.
Normas sanitarias.
Ventajas estacionalidad
25) PASAS DE :
UVA ALEMANIA Buenas Valoracitn de calidad
de productos locales.
Atencién comerciali-
zacién.
26) PASAS DE
UVA HOLANDA Interesantes Confiabllidad
Exigenclas de calidad
Normas de calidad.
Gran consumo
27) MOSTOS
DE UVA ALEMANIA Relatlivas Excedentes de la CEE
Controles y cupos.
28) MOSTO
DE UVA CANADA Buenas Alto nivel de compras
externas.
Competencia alternativa
29) MOSTO
DE UVA SUECIA Lejanas Suecia no transforma
‘ hasta hoy mostos
Monopolio estatal.
30) MOSTO .
DE UVA VENEZUELA Buenas Aprecio a calidad

reglional.

Ventajas para el Pacto
Andino (Chile)
Transporte.
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SECCION III:

W;WIWML&MDKW
DE COMERCIO EXTERIOR

3.1. INTRODUCCION

Una parte central del Estudio "Alternatlvas de
Exportacién de la Regién del Nuevo Cuyvo” ha sido el disefio ,
organizacién y rpuesta en marcha de la PRIMER BASE DE DATQS
REGIONAL PERMANENTE DE COMERCIQO EXTERIOR

Le iniciativa de implementar un sistema informati-
vo computarizado, inédito hasta el momentos en las provincilas
participantes, ha intentado satisfacer no sbélo reqgquerimientos
informativos del propio Estudio, sino crear un instrumento de
trabajo vy estudio para el desarrolle del comercio exterior
regional de wuso, sctualizaciétn vy mejoramiento permanente por
parte de los Organismos Provincisles de Comercio Exterior de las
Pclas. de La Rioja, San Juan v San Luis . ~

Debe puntualizaerse que al momento de iniclarse
existia una informacién importante pero disimll entre las provin-
cias participantea. De alli la necesidad de consclidar ¥y ho-
mogenelzar la informacldn regicnal en una estructura Unica de
bages de datos dnlcos que las necesidades de investigacidn ¥
consulta. : .

En todo caso, ha sido la intencién de este Estu-
dio realizado con la coordinacién téecnica del CONSEJO FEDERAL DE
INVERSIONES (CFI) a lo large de un periodo un afio y medio de
labor, el transferir un "activo"” instrumental de uso préactico vy
dinamico también "a-poateriori” de finallzada la labor de los
califlcados equipos profesionales particlpantes. '

En tal sentido, se ha buscadc entonces superar
una de las limitaciones habituales en las investigaciones eape-
clalizadas de la materia. Esto es, el alcanzar una recopilacién
de datos actualizable permanentemente cuya utilidad no se
encuentre constrefiida a un corto plazo ; como es lamentablemente
lo gque suele ocurrir adn con excelentes estudios , en épocas ,
comc la actual, de grandes cambios econftdmicos y comerciales
locales, nacionales e internacicnales,
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3.2. OBJETIVOS GENERALES DE LA BASE DE DATOQS:

‘ La conformacién del disefio originasl de la Base de
Detos fue materia en particular de anadlisis y debate en la pri-
mera etapa de trabajo del presente Estudio. En tal medida, debe
indicarse en primer lugar, que se plantearon diversos objetivos vy
.requerimientos informativos que se contemplaron al elaborar la
presentacidén, estructura y cueationarios. Pueden sefialarse como
més impqrtantes:

A) INCORPORAR EN LO POSIELE TODAS LAS EMPRESAS Y EMPRENDIMIENTOS
REGIONALES con actividsd resl o potencial exportadora realizando
un censo ambicios y amplio en todo el ambito geogréfico re-
gional.

B) HOMOGENEIZAR la informacidén esencial sobre empresas y produc-
tos de exportacidén actual y potencial de cada una de las Provin-
cias del Nuevo Cuyo.

C) ELEVAR EL STANDARD INFORMATIVO A L[OS NIVELES INTERNACIONALES
en la presentaciétn de la informaciédn de empresas y productos de
oferta exportable regional (la preparaciédn por primera vez de un
denominado DIRECTORIO DE COMEBCIOQO EXTERIOR REGIONAL™ que supere
en calidad y claridad informatliva las hasta ahora conocidas, pero

limitadas, "OFERTAS EXPORTABLES" ’

D) COMPLEMENTAR LA INFORMACION a ser recopilada de las empresas
con datos suplementarios de condiciones empresarias, de produc-—
cién, , envases, empaques, transporte, formas de comercilallzacién
v otras informaciones o antecedentes que pudieran servir a una
mas completa presentacién de cada una de las empresas y a la
confeccién de un diasgnéstico méAs completo la realidad , laas
tendenciae y perspectivas del comercio exterior regional.

E)YAUSCULTAR LAS OPINIONES PARTICULARES, scbre 1la realidad, vy
perspectivas observadas en el desarrollo del comercio exterior
para sus productos y el conjunto de la regién (actitud a consor-—
ciarse, estimulos utilizados yv/0 reclamados, opiniones sobre los
principales problemas observados, propuestas para el mejoramiento
del comercilo regional, etc.).

F) APUNTAR A LA MAYOR CLARIDAD POSIBLE Y EVITAR RECARGAS INNECE-
SARIAS © LATERALES al tiempo requerido para responder a las
preguntas o informaciones a ser regueridas a la fuentes informa-
tivas (empresas) a ser congultadas.

G) LOGRAR UNA INTRODUCCION ORDENADA DE LOS DATOS en computadoras

de uso standard con operaciones simples e instrucciones de fécil
acceso y aprendizaje en cada una de las provincias participantes.
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H) PARTICULARIZAR LA RECOPILACION INFORMATIVA DEL SECTOR MINEROal
entenderse aque 8e trata de un de relevantes potencialidades
productivas con particularidades productivas y de definicién de
las caracteristicas empresarias .

I) LOGRAR UN SISTEMA DE CONSULTA INFORMATIVA RAPIDO Y FLEXIBLE &
los requerimientos propias del trabajo y posteriores para el uso
permanente en consultas por parte de los organismos péGblicos ¥y
privados vy como canal de promccidn vy consulta hacia los event-
uales importadores de los productos reglonales en el exterior.

J) PERMITIR LA ACTUALIZACION, MODIFICACIONES Y REFORMAS "FUTURAS
EN LA BASE DE DATOS tanto de la informacién empresaria (altas,
bajas, puesta al dia de datos) comeo en la estructura del cuestio-
nario ante la necesidad de incluir nuevos requerimlentos informa-
tivos. -

K)EL APROXIMAR UN MODELO DE BASE DE DATOS DE COMERCIO EXTERIOR
para la adhesidén y/o complementacidédn con otras provincias argen-
tinas; tendiendo a la eventual conformacién recomendada de un

SISTEMA NACIONAL FEDERAL DE INFORMACION DE COMERCIQ EXTHRIOR.

L) ABRIR CANALES DINAMICOS DE DIFUSION DE LA INFORMACION sobre
oferta v capacidades de exportacién de las empresas regionales a
travéa de un sistema de consultas rédpido (en Agregadurias Co-
merclales v Econémicas de la Argenbtina en el exterior, Organis-
mos de Promocién Comercial locales e internacionales, Misiones
Comerciales, Partidipaciones en Feriaa, etc.)

LL) TENDER A LA INCORPORACION FUTURA "EN LINEA™ CON OTRAS BASES
DE DATOS LOCALES Y EN EL EXTERIOR v al accesgo directo por vias de
comunicacién de redes de datos pars consultas de organizacilones,
empresas y particulares interesadas en contar informaciédn general
o especifica sobre la condiclones y capacidad de comercializacién
internacional de la regidn.
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J.3. DEFINICION DEL CUESTIONARIO Y EL UNIVERSO A ENCUESTAR, .

El cuestionario prepvarado especlalmente para la
Encuesta Regional realizada incluyd, tal come se ha mencionado,
datos de las empresaes, sus productos , sus antecedentes de comer-
cio extelor y la expresidn de sue opiniones respecto a temAticas
generales vinculadas a la materis.

Un modelo del cuestionario se ha adjuntado como
Anexo de esta presentacién.

Se intentd en todo caso realizar las preguntas en
forma clara y sintética previéndose algunas dificultades o 1limi-
taciones que podrian surgir en el posterior +trabajo de campo
{encuestamiento): f

1) La esperada prevenclén por parte de las empresas a brindar
informacién detallada sobre sus actividades; temiende, por ejem-
rle, & que la misma pudiera servir a controles impositivos o de
utilidad para que sus competidores pudieran conocer sus "secretos
empresarios’.

2) El reconocer el eacepticismo de muchas empresas o 8sectores
regpecto & la utilidad de trabajos de investigacién generel. En
muchos cascs ha regido la idea que ellos han brindade informacién
en oportunidades anteriores (Ej: ofertas exportables provinc-
iales) pero que no han llevado a resultados comercielea poster-
iores. '

3) Se previd aue el encuestado - en muchos cascos empresas famil-
iares~ no tendria capacidad de responder a cuestionarios extensos
con informacidn que no dispondria en forma inmediata (EJ: pregun-
tag para el contador gque viene una séla vez por mes, datos que
nunca s8eé registran en la empresa - posicidn arancelaria de ,Llas
exportaciones, capacidad de produccion , ete.-). Asi mismo, por
las propias tareas cotidianas, el interrogado suele no tener
tiempo pera estar una o dos horas respondiendo a las preguntas.

4) De existir un cuesticonario muy extenso y de responderse este
86lo parcialmente, podria existir el peligro que la 1informacioén
" recopilada fuera desparela ( de compleda tabulacién e
interpretacitén) v/0 no diferencie entre informacidn relevante y
secundarla respecto a los objetivos generales del trabajo.

5) Se definid la necesidad de plantear un cuestionario particular
para el caso de las empresas mineras, teniendo en cuenta las
caracteristicas propias de la actividad y 1la coneglidersaciones
propias necesaries para la presentacién de las empresas sector-
ialee (ver formulario correspondiente) '
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Por todo ello, se intenté tener en cuenta en la
preparacién del formulario de encuesta: a) la posibilidad de
alcanzar una informacidén basica sobre empresas y emprendimlientos
con potenciales condiciones exportadoras. b) la  claridad del
cuestionario a los efectos de evitar intepretaciones confusas, c¢)
lograr una necesaria recopilacién informativa evitando, en la
mayor medida posible, el requerimiento de datos conocideos o de
muy lateral utiliidad, d) el dotar a la encuesta de condiclones
de claridad vy presentacién que apuntaran a la mejor tabulacién
posterior de la informaecién en la base de datos que preparari con
sus resultados e) el permitir una flexibilidad en la base de
datos preparada con el objeto de permitir wuna wvigencia y/o
actualizacién de la misma en forma posterior a la finalizacién de
la investigacién. Se intenté, de tal forma, el ofrecer a la
regién la transferencia de un "activo permanente” con la posibi-
lidad eventual de ingresar datos actualizados -altas, bajas,
cambios de informacién- de las empresas locales (ver Formulario
Tipo) y f) difundir entre los encuestados la expresa ldea de la
regserva de la informacién empresaria brindada, a ser. utilizada
exclusivamente para su exclusivo a los fines de este estudio.

B.A.DEIEEMINAQI.QHDELHN.IIERS.QAENQUESIAR

_ A partir de la primera reunidn de coordinacién se
eatablecieron procedimientos para la determinacién por parte de
cada una de las provincias de un universo de unidades econbOmicas
& encuestar. Para la realizsasciétn de esta tarea se tuvieron en.
cuenta alguna=s premisas basicas:

1) La existencia de una significativa experlencia
anterior con las empresas locales por parte de las Direcciones de
Comercio Exterior de las Pcias. de La-Rioja y San Juan.

2). La situacién particular de San Luis. En eata la
responsabilidad del trabajo fue puesta a cargo de la Subsecretar-
ia de Planeamiento de la Pcia. de San Luis, sin relacién anteri-
or ni experiencia en temas de comercio exterior.

) Le actitud abierta a 1incorporar empresas
pequefias - aGn familiares -, medianas y grandes. Se determind
expresamente HNQ excluir unidades econbémicas en razén a su menor
envergadura productiva o comercial.

4) El objetivo de esta investigacién ha sido lograr una
informacién extensiva del actual desarrollo y potenclalidades
pero se he indicado en los lineamientos de la investigacién 1la
necesidad de considerar esenclalmente "el interés de los empresa-
rios” como elemento basico de consideracién en 1la recopilaciédn
informativa de oferta exportable. Se ha considerado que
tnicamente pueden ser de utilidad las conclusiones de un trabajo
significativo como el que se ha encarado, en caso de exiatir el
interés - y por ende la voluntad de realizar esfuerzos en comer-
cio exterior- por parte de las empresas reglonales -atun si estos
fueran parciales-.
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5) La incorpcoracién no s6lo de productos tradicionales
o actuales de exportacién sinoc de squellos que, atn sin experien-
cia de ubicacién externa, suponen el tener una potencieslidad y/o
interés en su eventual perspectiva {( Ej: efecto social en el
empleo, mejoramliento tecnolégico, valor agregado, etc).

6) Vinculado a los dos puntos anteriores, se planted
inicialmente la necesidad de realizar campafiasa de difusién
dirigidas y masivas en cada una de las provincias, convocando &l
interézs y &a la colaboracién empresaria y sectorial hacia estsa.
investigaciodn.

T El intentar lograr en la investigacién la mayor
consistencia informativa. De tal forma, se evalud la necesidad de
incluir la wverificacién o contrastacién de 1la informacién
recopilada rpor parte de informadoreas calificadoa buscando 1la
mayor veraclidad en los datos del estudio.

Para 1la determinacién del universo a encuestar se
recomendd la utilizacién de fuentes primarias y secundarias:

FUENTES PRIMARIAS: Empresas registradas en Direcciones de Comer-
cio Exterior, Registros de la Direccidén de Estadistica Provin-
cial, Secretaria de Industria -en particular para las empresas
“"promocionadas”-, Aduanas - en cada Provincis-, Camaras empre-
gariales y/o sectoriasles, Municipelidades.

FUENTES SECUNDARIAS: Bancos, Estudios Contables, Despachantes de
Aduana ,Informantes calificados. |

De toda eata tarea previa, queddé determinado un
universo provisicnal & encuestar conformado de la siguiente
forma. ' '

UNIVERSO PROVISIONAL
DE EMPRESAS A ENCUESTAR

PROVINCIA CANTIDAD
LA RIOJA 100
SAN JUAN 150
SAN LUIS 150
TOTAL 400
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3.5, INSTRUCCION DE LOS ENCUESTADORES Y ORGANIZACION DEL PLAN DE
TRABAJO .

La extensién y especificidad del cuestionario, y las
caracteristicas inéditas de la tarea de aproximacidén y encues—
tamiento de empresas determinaron el requerimiento de brindar una
capacitacién especial a los grupos de encuestadores en cada
provincia.

A talea efectos, el Coordinador del Estudio prepardé un
INSTRUCTIVO DE ENCUESTA -cuya copia se adjunta- para su estudio y
consideracién en lss reuniones previas de instruccién de encues-—
tadores y como guia de interpretacién de cada una de las pregun-
tas del cuestionario en las proplas entrevistas con las empresas.

Por &u parte, cada una de las provincias prepard un
plan de trabajo en acuerdo al universo de empresas & encuestar,
dividido por circuitos de localizacién y & un cronograma semanal
de visitas que fue presentado en la reuniédn de coordinaciédn en La
Rioja . Se definié entonceas la fecha de lanzamiento de Encuesta
al 11 de Junio de 1991 v la remiesién de informes al CFI cada 10
dias; indicando en estos los resultados alcanzados (cantidad de
empresas visitadas, cantidad de formularios entregados, cantidad
de empresas a visitar).

Los criterios para la preparacién del plan fueron
particulares de cada provincia. En lineas generales se programa-
ron, en primer lugar, las visitas a las empresas ubicadas cerca
de 1las ciudades capitales, para luego concentrar la atencién en
aquellas ubicadas en el interior. -

El plan ajustado del universo a encuestar
(realizéndose altas vy bajas respecto & lo previsto tentativamente
en forma iniclal & través de la verificaclién con las fuentes
primarias y secundarias) quedé planteado de la siguiente forma:

LA RIOJA : 101 EMPRESAS - 58 en Capital -
GAN JUAN : 165 v - 49 " "
SAN LUIS: 144 - ¢ - 72" “

El detalle por actividad y localizacién puede encon-
trarse en loe informes parciales de cada una de las provincias.
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3.6, DIFUSION DE LA INVESTIGACION EN LA OPINION PUBLICA:

Tal como se hae explicado, el estudio de "Alternati
vas de Exportacién del Nueve Cuyo” 1intenté realizar una
evaluacién extensiva a todos los niveles productivos (grandes,
medianos y pequefica emprendimientos) aobre las potencialidades
exportadoras regionales. Asl mismo, se ha afirmado que " se ha
buscado establecer lineas de trabadeo, metodologlas, bases de
informacién v formas de presentaclén temdtlca de uso préactico en

dmbitos plblicos y privados ".({(ver INTRODUCCION DE ESTA PRESEN-
TACION)

Para esta primer etapa de la investigacién -se
entendid como de gran importancia la necesidad de: a) difundir
los objetivos generales de esta investigacidén conjunta -la pri-
mera con estas caracteristicaes - gque se realiza de la regidn del
Nuevo Cuyoc con el apoyo del Consejo Federal de Inversiones, b)
convocar en forma ablerta a las empresag o emprendimientos a
colaborar en brindar informacién solicitada a los encuestadores
que irfan a visitar sus oficinas o© establecimlentos en los
préximos diaas, c¢) Invitar a sumarse a nuevas empresas gque no
hubieran sido incorporadas en el universo de encuesta inicilal vy
d) Abrir un lazo de comunicacién con la opinién pablica para
despertar el interés y el debate sobre comercioc exterior re-
gional en general vy de las tareas y perspectives supuestas a
ser abiertas por los eventuales resultados de este estudic en
particular. '

Los esfuerzos de difusién publica fueron 1llevados
adelante en todas las provincias. Cada una de ellas presenté un
PLANES DE DIFUSION , que fueon analizados en reuniones de coordi-
nacién -
La difusidén puiblica incluyé: ,

CONFERENCIAS DE PRENSA: De autoridades
provinciales y téenicos sefialando el inicio
del proyecto y llamando a la colaboracién de
los gectorea industrieleas y comerciales
locales. '

PROGRAMAS Y AVISOS POR TV ¥ RADIO: Indicando
la realizacién de la encuesta y difundiendo
log lineamientoz y perspectivas de este
trabajo de investigacidn.

REUNIONES EN CAMARAS ¥ SEC—
TORES ECONOMICOS: Para difundir la convocato-
ria a la participacién empresaria local.

Adem&s, ae propusc la confeccién de una carta de
remisién personalizada a cada una de las empresag &a encuestar;
notificéndose sobre la realizaclén del trabajo v seflalando la
importancia de su colaboracién particular en el mismo.
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El Coordinador General prepard una "carta-modelo™
cuyos contenidos’ se debatleron en la reunién del 27 Y 28 de Mayo
de 1891

Con esta propuesta, las provincias adaptaron sus lineamientos
pars la remisidén posterior extensiva a las empresas locales de
une misgivae firmada por las autoridades locales de primer nivel.
En cada provincia ello se cumplimentdé por medio de las cartas
firmadas por: -

SAN JUAN: Sr. Gobernador de la Pcia de San Jua

LA RIOCJA: Sr. Ministro de Produccién de la Pcia.
de la Pcia de La Rioja.

SAN LUIS: Sra. Subsecretaria de Estado de
de Planeamiento de la Pecla. de

San Luis

Asi{ mismo, por ultimo, debe sefialarse que cada
una de las provincias ha referido este Proyectoc a un lema o
slogan identificador que sintetizé6 para estas el objetivo central
de este trabajo.

LA RIOJA: "EXPORTE DESDE Y POR LA RIOJA"
SAN JUAN: “AYUDESE A EXPORTAR"
SAN LUIS: "EXPORTAR ES LA SALIDA"
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3.7. LANZAMIENTO Y CUMPLIMIENTO DE LA ENCUESTA

Debe menclonarse la existencia de algunas dificultades que se
plantearon al encontrarse ya avanzado.el tercer mes de desarrollo
de la recoleccidén informativa;

A) Pese a las previsiones realizadas (recomendaciones, confeccibn
de instructivo de encuesta) los encuestadores encontraron difi-
cultades en la interpretacién de algunas preguntas del cuestio-
nario. Se homogeneizaron nuevamente criterios para superar esta
dificultad mediante comunicaciones con el Coordinador. ‘

B) Si bien también se habia previsto la posibilidad gue un namero
importante de empresas visitadas no pudieran responder inmediata-
mente a las encuestas por falta de informacién o, sobre todo, por
tener sus oficinas centraleas fuera de la provinclia, este fenémeno
fue mucho mas extendido que lo inicialmente supuesto. Al momento
"de la primera reunién se tenia entre las tres provincias s86lo
25 formularios ingresados . '

C) Existieron algunas dificultades de infraestructura de trabajo
(Ej: falta de unidades de transporte en La Rioja, cambios en el
equipo de encuestadcores y mudanza de oficinas en San Luis).
Estas postergaron un tanto el cumplimiento de 1los planes de
trabajo previos. '

D) El desarrollc de la primer parte de la encuesta se dio en
lineas -generales dentro de las ciudades capitales. De:- alguna
forma, existie la ayuda de la concentracién geogréfica para la
realizaclén de las visitas .

Ante las demoras y dificultades planteadas se
realizé una evaluacién de la marcha de la Enucesta y se determi-
naron lineas de accidén correctivas finales.

Se planted entonces:

1) Existia un alto grado de avance en el contacto con las empre-
sas del universoc a encuestar (alrededor del 70% del total).
Existia una demora un tanto mayor en San Luis respecto a las
localidades del interior de la provincia.

2} Continuaba existiendo una gran lentitud en el 1ingreso de
encuestas completadas {alrededor de 100 o algo asi como el 25%
del padrén total regional).

3) Se indicé que habia existido en la marcha del trabajo un
cambio del universo de empresas. Existieron en la provincias 12
incorporaciocnes (empresas que se habian agumado sin ser programa-
das snteriormente) y 10 bajas (cierre de empresas).
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3.8. CIERRE DE LA ENCUESTA REGIONAL Y RESULTADOS

Luego de cinco meses de trabajo ( a medlados dé
Noviembre de 1891) se realizé un esfuerzo final de recopilacién vy
clerre del ingreso encuestas.

Loa resultados alcanzados fueron loa sigulentes:

ENCUESTAS
PLAN DE TRARBAJQ RESPONDIDAS X
' DE RESPUESTAS |
‘POSITIVAS
LA RIOJA 101 49 - 47 .85%
SAN JUAN 1585 100 61.9%
SAN LUIS 139 48 35.6%
395 197 49,1%
Los resultados podrian ser interpretados, en un
primer anélisis, como limitados en relacién a los objetivos
incialmente previstosa. De cualgquler forma, debe tenerse en

cuenta que los planes iniciales hablan side indicativos y no
taxativos. Se evalubé gque la informaclén recopilada resultd refle-
Jar en forma realista la realidad exportadora regional.

A partir del cierre de la Encuesta se realizé6 una
revisién de datos recolectados (en particular la revisidén de la
denominacién vy clasificacidén de productos) y el ingresc de los
mismozs en archivos de computacién en cada uvna de las provinclas
participantes. .
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3.9. ORDENAMIENTO INFORMATIVO Y TAREAS DE PROGRAMACION POR
COMPUTACTION DE LA BASE DE DATOS

A partir de la recopilacién informatliva el desafio
posterior planteado ha sido el lograr organizar un sistema compu-
tarizado informativo -para PCs—- de uso especifico para extraer,
ordenar y cuantificar datos para el estudio ¥y en particular,
para poaibilitar su incorporacién como instrumento  de trabajo
flexible vy actualizable a ser incoporado de utilidad a ser trans-
ferido por el Consejo Federal de Inversziones (CFI) a las provin-
ciae participantes.

Varios fueron los requerimientos solicitados a
ser contemplados en esta tarea especlallzada (encomendada a la
Pcia. de San Luis).

ORGANIZACION DEL PRIMER DIRECTORIQO REGIONAL DE COMERCIQ EXTERIOR:
Pregentacién basica de la informacion:
’ Se pensd que la Encues-

ta de Oferta Exportable tendria dos &mbitos de utilizacibédn bhien
diferenciados. .

_ Por un lado, deberia servir a la consolidacién
de una informacidén béAsica provincial y regional sobre empresas y
productos exportables. En tal sentido, se especificaron lcs
ordenamientos informativos de mayor utilidad para su uso; tanto
en el propio Estudio ,como en forma posterior por usuarios
habituales permanentes de eata bage de datos a ser transferida a
las Provincias del Nuevo Cuyo (los proplos organismos de comercio
‘exterior provinciales, los potenclales compradores extranjeros,
las cé&maras de comercios locales y/0 internacionales, etc.).

Mejoramiento v rapidez de la informacion:

Debe en especial destacarse que se planted la meta
de superar la presentacién habitual de las "Ofertas Exportables
Provinciales" organizadas hasta el momento en Argentina. En tales
casos se observaba gque la informacién presentada se hallaba
limitada a : i) una exposicién (en muchos casos de dificil lectu-
ra) solamente de una clasificacién por productos de acuerdo & un
ordenamiento numerico del denominado nomenclador arancelario ,
ii1) el ordenamiento (por orden numérico o denominacién) de 1las
empresas enunciadas con oferta exportable en cada una de las
clasificaciones 1i1) la presentacién s6lec de datos basicos de
comunicacién -domicilio, teléfono, telex, fax,- y por ende la
falta de referenciss minimas para los eventuales usuarios de las
guias de Oferta Exportable que limitaban o atn excluian su uso
practico (EJ: se presentan 15 empresas como oferentes de un
producto y el eventual importador no puede conocer cudl de ellas
es grande o pequefia, si pueden mantener contactos en otro idioma
y otras referencias minimas imprescindibles parsa eleglr exporta-
doreg con los cuales realizarad los primeros contactos).
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Como forma de superar las limltaclones antedichas
v adaptar los requerimientos informativos a los sté&ndarea inter-
nacionales para guias de comercio, se decidié, a partir de la
informacidén recopilada en la presente Encuesta el primer
"DIRECTORIO REGIONAL DE COMERCIO EXTERIOR".

) Como elementos diferenciadores y superadores de
las tradiciionales "ofertas exportables” en este nuevo ordenami-
ento merecen mencionarse: '

+ MEJOR ACCESO A LA INFORMACION: Se ha estab-
lecido un sistema de blGsqueda répido y de
facll utilizacidén para la ubilcacidn de empre-
gas y productos por: orden alfabético (pro-
ductos, empresas,) por nombre del producto
(nucleando alfabéticamente las empresas con
oferta exportable de cada producto determina-
do}. '

+ MAYOR DEFINICION INFORMATIVA: Se vuelca
cada caso una informacidén béasica de la empre-—
sa que intenta uvbicar en forma inmediata a
quienes consultan el Directorioc en el conoceci-
"miento de la estructura de la firma, antece-

dentes de c¢omercio exterior, referencias
bancarias, y su disposicién de comunicacién y
promocidn.

trabajo ha incluido un sistema de impresion
yv/0 de mcceso informativo simple Qque permite
su actualizacién permanente de datos (edita-
dos o por diskettes de computacidn).

forma simulténea a la sintesias de la 1.111:'01:‘1[145:.-~
cién empresaria se ofrece el detalle general
de - los prroductos en capacidad de exportar e
importar por cada empresa.

+ PERMITE ELEélBILIZAB S0 USQ COMO DIBEQIQR%%
PROVINCIAL CONSOLIDADQ PROVINCIAL.
ordenamiento por computaciédn realizado per-
mite la emisién de informacidén tanto en forma
individual para cada una de las tres Provin-
cias . del Nuevo Cuyo como en forma individual-
por cada una de ellas.
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Puede observarse a continuaciém un ejemplo de
1nformacién ordenada volcada por empresa en este Directorio. )

r.T.-u-....u......-. JHIS hin AL HUIR STER 1498 SRYEATCR wew vewd mbin b0 BIES BT PEVS PYEE TIRE B
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. IHPORT ITEKS: Mo importa,

Resultados alcanzados. Hacis un futuro continuo mejoramiento,

Vu aava 118 1PNL BRI MAIE S1TE FIBO BEE AR Hia cunt TAL P2 TR 130 ced ooy STTT EE s FUPS bk Fte OF vt o

CURTIDOS RIOJIAMOS S.A.

CRLLE 296 3257, CAPITAL. Tel: 00-54-0822-24943. Fax: 00-54-0822--229, Telex: No poseeﬁ'?residen{é:'ﬁé %SQ'ﬁ*
datos. Tipo de enpresa: Industrial, Estab.: 1983, Capital: 000.000.000 (1999). Venta arual: 000.000.000 {1999].
Eupleados: 90, Bancos: BED. RIOJA, BCO. NACION {L.R.)BCD. BOSTON (BS.AS.). Horario de oficina: 0B:00/17:00- :

.'l '+ Catdlogo: INGLES, CAST.. Paises: BRRSIL (404}, ALEMANIA (40%), VENEZUELA {10X), CHILE (101).

EXPORT I1TEMS: Encargado: RODOLFO NEPOTE [I, , 1. Tel: 00-54-0822-249s8. Fax: 00-54-0822--229. Telexs No posee.

Productos: CUERDS CAFRINGS SEHITERMIKARDS, CUERDS CAPRINOS SEMITERMINADOS. A

O
el
A .

La compilacién informativa ordenada vy el programa

" (para computadoras PC) del Primer Directorio Regional de

Comercio Exterior ha sido sido transferido para su utilizacién vy
difusidén inmediata hacia las provincias participantes y organis-—
moa de comercio exterior nacionales y del exterior.

Loe resultados alcanzados, &1 se intenta un
anédlisis general de los milsmos, puede considerarse desde ya muy
satisfactorio. Puede indicarse que en la Seccién V "CONCLUSIONES
Y RECOMENDACIONES" del presente Estudio se han volcado ponencias
tendientes al mejor aprovechamiento, ¥ perfeccionamiento de la
informacién del Directorio en las sucesivas actualizaciones
periédicas a realizarse. '

Puede desde ya, eso si, anticlparse algunas con-
sideraciones respecto a la evolucldn eaperada en ' lag proéximas
verasiones (puede esta 1ndicarse como VYersién 1.0) de esta base
informativa.

1} En muchos casos se ha contado s6lo con una informacilén parcial
brindada por las empresas. Esta limitacién se ha entendido
vinculada a la reticencia a brindar informacién por parte de los
propios encuestados. En tal sentido se requiere un esfuerzo de
difusidn en dar a entender la necesidad de incluir una
informacién mAs completa en los Directorios de Comercio Exterior
como forma de darle una real utilidad a sus futuros usuarios -en
muchos casos potenciales demandantes de los productos ofrecidos-.
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2) Ha exlistido hasta el momento en muchos ambltos una idea equi-
vocada, también limitativa de la informacién volcada, de pensar
que, en tanto la incorporacién en listado no requiere esfuerzo
importante alguno, resulta util incorporarse como coferente de la
mayor cantidad de productos posibles; atin siendo que no se tenga
antecedentes de comerclializaciédn en esos rubros. La verificacién
v el chegueo de la consistencia informativa a través del propio
uso del Directorio, sin duda, contribulréd al mejoramiento de 1la
calidad informativa del mismo.

3) En tanto, los propios sectores exportadores percilban la utili~
dad vy alcance del Directorio de Comercio Exterior {cantidad de
ejemplares distribuidos, usos para misiones comerciales, partici-
paciones en ferias y exposiciones , preparacién de estudios,
incoporacién en bases informativas internacionales, etc) en
particular de contribuir a la realizaclén de contactos y negocios
concretos, deber& llevar indudablemente al desarrollo de un
interés propio de los sectores productivos/exportadores a incor-
porar la informacién més completa y actualizada a 1la base de
datos puesta en marcha. : :

4) En acuerdo a la propia experiencia y comentarios que se reci-
ban por los propios usuarios del Directorio de Comercio Exterior,
podrédn irse incorporando mejoramientos y/0 una mayor O mejor
desagregacién de la informacién que sirvan a ponderar aun mas la
calidad de la estructura de presentacidn. : :

5) Una inguietud inmediata recomendada en el futuro es el intro-
ducir versiones especiales en idiomas extranjeros (Ej: inglés,
por ser el idioma” de mAs habitual uso en el comercio mundial, o
portugués: por la significacién del mercado brasilefic} apuntando
a facilitar y extender el uso del Directorio de Comercio Exteri-
or. :
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3.10. DATOS PROCESADOS ESPECIFICAMENTE PARA EL TRABAJO

De acuerdo &a los datos incorporados en el
‘cuestionario de encuesta se requrieron respuestas a una serie
de interrogantes complementarios. Estos fueron desde preguntas de
opinién (Ej: Coémo observa las perspectivas de su Empresa en
Comercio Exterior?) con opciones excluyentes (Excelentes, muy
buenas, etc.), a otras cuantitativas y/ o cualitativas (EJ:
cantidad de produccién, porcentual de utilizacién de materias
primas, venta de exportacién por producto, asociacién en consor-
cio, etc.) o hasta algunas de respuesta ablerta (7 Qué egtimulos
cree necesarios para apoyar sus exportacidénes?).

Por les caracteristicas de les dos primeras
categorias arriba mencionadas -con ayuda de un programa de compu-
tacién de Base de Datos— fue posible realizar una consolidacidn
de informacién, célculos y cruces informativos que se exponen en
la SECCION I "Resultados de la Encueata Regional realizada ,
caracterizacidén general de las empresas y productos potencial-
mente exportables. Problemas identificados™. del presente Estu-
dio. '

En todo caso, una primera presentacién requeri-
da fue la unificacién de respuestas a la mismas preguntas en
todas las encuestas subclasificadas por provincia, regidtn, tipo
de produccicnes ofrecidas..

Los cruces informativos (condicién de una pregun-—
ta vinculada a otra) fueron preparados eapecificamente.

Un agregado de importancias resultdé la posi-
bilidad de hacer incluir algunae gré&ficas claras gue sirvieran a
una mas didactica exposicién de datos ( variaciones anuales de
exportacién, tortas con divisiones regionales, cantidad de empre-
sas exportadoras). ‘

Por ultimo debe mencionarse que, por el tipo
de programaciliédn utilizada (software bésico y de aplicacién)
resultaréd posible, =sin mayores eafuerzos, ampliar las busquedas
o relaciones de datos de acuerdo a los propias demandas de 1los
usuarios. :
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3.11. PERSPECTIVAS :OTROS NIVELES INFORMATIVOS A SER UTILIZADOS
EN EL FUTURO.

Tal comoc se ha mencionado, dentro de los objetivos
planteados ©para la Base de Datos de Comercio Exterior del Nuevo
Cuyo s8e ha planteado "tender a la incorporacién futura ‘en
linea” con otras bases de datos locales y en el exterior” (punto
LL de los OBJETIVOS). ‘

Esta perspectiva tiene tres eslignificados comple-
mentarios:

PRIMERO: Tender a la utilizacién de bases de datos especializadas
en comerclo exterior locales y en el exterior para complementar
informaciétn necesaria para empresas y organismos locales (conoci-
miento de listados de importadores y asoclaciones en otros merca-
dos, informacién econémica y comercial b&asicas, normativas arar-
ancelarias, sanitarias, bancarias, estudios de mercados por
producto, estadisticas, etc.).

SEGUNDQ: Poder ubicar la informacién de la Base de Datos Re-
gional (&)l menos parcial o como se ha denominado el Directorio de
Comercio Exterior ) en disponibilidad de organismos naclonales e
internacionales como forma de lograr una amplia difusién y utili-
zaclién de ests instancia promocional de loa productos y empresas
hacia eventuales interesados en su gferta.

Esta instancia se plantea tanto por medio de la
distribucién del Directorio (escritos o en diskettes de computa-
dora) o Dbien la apertura para la conexién "en linea" para su
utilizacién abierta en consulta por los interesados.

TERCERQ: Marchar hacia la incorporaclién o vinculaclén permanente
con bases de datos especializadas nacionales e internacionales
para la obtencién de inmediata "en linea "de informacién de
utilided para el desarrollo del comercio exterior regional. '

Al contemplarse la objetiva limitacién planteada por
el alto costo de sostenimiento de un nexo fluido con bases de
datos extraregionales (costo de adhesién y uso, comunicaciones
telefébnicas) puede resultar insoslayable la racicnalizacién a
escals regional de esta perspectiva.

En tal sentido, puede ser recomendable el establecimi-
ento de acuerdos de intercambio (ofrecimiento de la informacidn
de la base regional en canje al accesc a otras bases nacionales o
internacionales) y la sistematizacién y centralizacién de su uso
(compartiendo gastos comunes, evitando la superposicién de eafu-
erzoa, logrando un conocimiento especializado que evite “costos
de aprendizaje"”, etc.). :
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2.11.LA NECESIDAD DE CONTINUIDAD X ACTUALIZACION DE LA BASE DE
DATOS REGIONAL

Dentro de la Seccidén de "Concluslones y Recomenda-
ciones" del ESTUDIO DE ALTERNATIVAS DE EXPORTACION DEL NUEVO CUYO
se han incorporado comentarios v sugerencias referidas
especificamente a la "Base de Datcs Reglonal de Comercic Exteri-
or”.

En particular, se ha indicado:

1) La necesidad de asentar y extender el uso de la Base de Datos
Regional de Comercio Exterior como un instrumento informativo de
gran utilidad para el trabajo y/o la investigacién. :

2) El bregar por alcanzar el mejoramiento informativo del denomi-
nado "Directorio Regional de Comercilo Exterior” ; realizando una
gistemética labor didéctica hacils las empresas y emprendimientos
regionales, con el apoyo de log organismos pUblicos y privados
incumbentes, para que estas 1ncorporen su perfil informativo
completo y actualizado.

3) Lograr la més amplia y efectiva distribucién del "Directorio
Regional de Comercio Exterior” en los canales de difusién apro-.
piados (Agregadurias Economicas y Comerciales de la Argentina en
el exterior, cémaras bilaterales, organismos naclonales e 1inter-
nacionales para la promocién del comercio exterior - Camaras de
Comercio Exterior, Bancos, Bases de Datos ,0EA, Naciones Unidas,
GATT, ALADI, INTAL, etc.-

4) Debe entenderse como fundamental la necesidad de dar continui-
dad en el tiempo al sostenimiento y actualizacidn de la. "Base de
Datos Regional de Comercio Exterior”. Se considera que el esfuer-
zo inicial podréa ser considerado en realidad fructifero sélo si
es rpoeible transmitir la conviccidén en la Regidén del Nuevo Cuyo
sobre 1a necesidad de la estricta actualizacién periéddica de la
informacién incorporada (datos de las empresas, estadisticas,
definicion de productos, ete.).

5) Se recomiendan en un principio dos instancias regulares de
actualizacién de la informacién incorporada:

ACTUALIZACION ANUAL:De datos béasicos de las empresas e
informacién de estas incluida en el “Directorio de Comerciloc
Exterior”.  Debe establecerse un periodo o lapso comin para las
tres Provincias del Nuevo Cuyo : Ej: mes de Junio , en tanto vya
se cuenta por ejemplo con la informacién completa del 1Ultimo
periodo de produccidédn agricola.

Esta actualizacién puede hacerse con 1la
eatructura gque ya cuentan las Provincias en sus Organismos de
Promocién de Comercio Exterior, mediante llamadas telefédnicas y/o0
circulares de requerimiento informativo dirigides a las empresas
participantes. .
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ACTUALIZACION CENSAL CADA CUATRO ANOS: Como forma de realizar

‘una puesta: al dia regular integral de la base de datos se

recomienda la realizacién de un "CENSO REGIONAL DE COMERCIO
EXTERIOR"-en un principio se sugiere cada 4 afios - donde se

realice una tarea de encuestamiento "en campo” completa con

equipos de encuestadores, en forma eimilar a lo realizado con

motivo de este Estudio (preparacién de cuestionario de datos vy

cpiniones, planes de difusién Y encuestamiento detallados,

reestructuracién del programa de procesamiento de datos, etc.).

El periodo de realizacién -comienzo 'y cierra del Censo -también .
deberia ser comin para las provincias participantes.

6) A partir de lo ya importantes resultados alcanzados y la
buesta en marcha de la primer "Base de Datos Regional de Comercio
Exterior” se recomiends muy especialmente a las Provincias del
Nuevo Cuyo bregar por la extenaidén de este instrumento de trabajo
e informativo & otras Provincies de la Rep. Argentina en 1ls
perspectiva de formar un "SISTEMA NACIONAL FEDERAL DE INFORMACION
DE COMERCIO EXTERIOR”
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SECCION IV
PREPARACION .PROGRAMACION Y REALIZACION DE LA INVESTIGACION.

4.1.PLAN DE TAREAS

.En forma previa a la contratacidén del Coordinador
General se definié un plan de tareas consensuado por las provin-
cilas intervinientes.

4 grandes rasgos, se establecidé una delimitacidn entre:
8) 1la identificacién vy estudio de los productos exportables
- regionales (OFERTA), b) la incorporacién de informacién a una
base de datos para su tabulacién y procesamiento (COMPUTACION) v
a) l1a deteccidn de potencialidades y perspectivas de los pro-
ductos regicnales con mayor ‘potencialidad de penetraclén en el
mercado internacional (DEMANDA). :

A tales efectos, las responsabilidades fueron defini-
das de la siguiente forma: :

QFERTA: Equipos de trabajo propios de cada provinecisa
(LA RIOJA, SAN JUAN Y SAN LUIS).

COMPUTACION: Coordinacién a cargo de SAN LUIS.
DEMANDA: Coordinacidén a cargo de SAN JUAN.

La Coordinacién General de estas tareas - si bien
definidas en un cronograma de trabajo iniceial- supuso, en todo
momento, la unificacidon de criterios, la puntualizacion de prio-
ridades y la definicidn de pautas de trabajo comunes parsa toda la
investigacidn,

El seguimiento de cada una de las fases y partes fue
hecho a través de reuniones de trabajo periddicas (rotativas en
cada provinecia), comunicaciones escritas regulares -que se adjun-
tan a esta presentacidén- y, en la medida de lo posible (al exis-
tir limitaciones de medios) por didlogos telefénicos.

Si bien se predeterminé un plan de tareas general en
el marco de los convenios firmados por las autoridades de 1las
Provincias de La Rioja, San Juan y San Luis, en cada reunion de
coordinacién se establecieron objetivos de trabajo acotados al
periodos entre reuniones mensuales . A la finalizacidén de cada
uno de los encuentros se han elaborado ACTAS DE REUNIONES en las
cusles las partes intervinientes ssumieron compromiscos de trabajo
v plazos de cumplimiento méaximo - se adjuntan a esta presentacion
actas de reuniones -.
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Las reuniones de coordinacién incluyeron en su desar-
rollo inicial un repaso de las actividades comprometidas por .
actas de encuentros anteriores. El planteo en un ambito de inter-. . .
cambie comin de 1los cumplimientos v/o dificultades de las
tareas enprendidas contribuyeron a sineronizar los ritmos de
trabajo v a la solucidn de escollos particulares de cada Provin-
cia mediante el conocimiento de experiencias comunes.

En todo 'caso, se intento en este trabajo evitar
slgunos de los “peligros” que pueden arrastrar a resultados
practicos escasos o nulos en este tipo de estudios: :

A El exceso de informacidén: Toda empresa se . incluye. .
automaticamente en "ofertas exportables” con una capacidad sapa-
rente muy amplia de productos ¥y capacidades. Bajo el punto de
vista de s&sgquelleos gque wvan 8 utilizar 1la informacidn, wuna
informascién "inflada” no es . util al no diferenciarse 1los datos
ciertos de aquellos disfrazados para dibujar una apariencia
exportadora.

B) A veces ocurre, por el contrario, que s6lc se incorporan los
grandes productos e industrias -que en general tienen una capaci-
dad propia mayor ¥ no requeririan en muchos casos un apoyo
publico de estudio de demanda internacional significativo- ¥y no
emprendimientos pequefios. Es posible trabsjar con estos vltimos,
adn reconociendo que resultan muchos mas cuidadosos los oontactos
(EJ: no es posible presentarles perspectivas exportadoras iluso-
rias cuando sus esfuerzos siempre son muy importantes en caso de
decidir algun emprendimiento).

C) La falta de difusion de los trabajos en los sectores para
quienes 1la informacion realmente puede ser de utilidad. Muchas
veces trabajos significativos quedan en escritorios o bibliotecas
a los cuales no suelen utilizar como fuente informativa muchos.
sectores incumbentes.

D) Aspirar a mucho ¥ quedar s¢lo en intenciones. En tanto, en
general, son muy grandes los deficits informativos de las provin-
cias para c¢onocer sus potencialidades exportables, el trabsajo
debe plantear un inicio de una linea de conclusiones y perspecti-
vas & ser luego, eventualmente, desarrolladas, mejoradas y c¢coum-
plenentadas en el futuro. El1 trabajo debe ser, en lo posible, un
hito en este proceso, . :

E) Los trabajos pueden ser muchas veces interesantes como estudi-
os de investigacion, pero es necesario gque ayuden, en la mayor.
medida posible a la obtencidn de resultados concretos. La forma
de presentacion debe ser accesible a los sectores publicos V¥
privados. |

Las consideraciones antedichas, tal como se€ observara en los

desarrollos posteriores, se tuvieron: cuenta, en la medida de lo
posible, las tareas emprendidas.
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Por ultimo, se ponder¢ 1la necesidad de un intercambio
permanente con 1la opinién piblica regional (articulos en 1los
~diarios, 1informes a las camaras de comercio, contactos directos
con los propios encuestades) purn ir dende o sonseers Sedl Hades ¢
conclusiones iniciales del trabajo en cada etapa de investigarsién
(Ver mis adelante capitulo sobre difusién).

REUNIONES DE COORDINACION
REALIZADAS

FECHA LUGAR
17 vy 18 de Abril San Juan

7 de Mayo San Luis (%)
27 vy 28 de Hayo La Riojs
27 v 28 de Junio San Luis
31/07 y 1 de Agosto San Juan
12 ¥ 13 de Septiembre San Juan
21 vy 22 de Hoviembre La Rioja

18 ¥y 17 de Diciembre San Juan

(%) Viaje del coordinador pars poner en marcha
el plan de trabajo de encuesta en San Luis,

NQOTA IﬁPORTANTEi No se reslizaron reuniones de

\
. coordinacién a lo largo de 1882
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4.2, ENCUESTA DE QFERTA EXPORTABLE PROVINCIAL- PEREPARACION Y
QRGANIZACTON,

La etapa de relevamiento informativo de " oferta y poten-
cialidad exportable” resulté clave para 1la realizacion del
estudio.  Sobre todo si se pretendla qQue, amen de obtener unsa
delimitacion extensiva de las potencialidades productivas pudiera
ayudarse & lograr conclusiones de utilidad préactica para apoyar
las perspectivas exportadoras regionales (deteccion de ofertas,
cuantificaciodn v calificacién de -productos, ubicar mercados de
interés, lograr opiniones sobre perspectivas exportadoras, etoc.).

A partir del primer encuentro de coordinacién - los dlas 17
v 18 de Abril de 1881 en la Pcia. de San Juan- se plantearon las
tareas necesarias pars lograr un registro de toda la potenciali-
dad actusl y en perspectiva en cada provincia y el conjunto
regional:

A) Preparaci6tn del cuestionario de
encuesta

B) Deteccidén del universoc a encuestar

C) Instruccidn de los encuestadores y
organizacidn de su plan de trabajo

D) Difusién de la investigacién en la
opinidn publica.

E) Lanzamiento y cumplimiento de la
encuesta.

F> Preparagion de tareas vinculadas 8l
procesamiento de datos por computaciédn.

4.3. PREPARACION DEL CUESTIONARIO DE ENCUESTA

Se egstablecio la confeccion de dos formularios distintos.
Uno comun para todas las actividades y otro especial ,dadas sus
caracteristicas especificas, para la actividad minera. En todo
caso, se partio del supuesto de la existencia -en grados distin-
tos en cada provincia - de una informacién previa parcial y no
sistematizada especifica psra un estudioc integral del dessarrollo
actual, VY en mucho menor medida potencial,del comercico exterior
regionsal.

Con 1la intervencidn e intercambio de opiniones de los
responsables del trabajo, se prepararon cuestionarios de encuesta
a ser dirigidos a las empresas o unidades economicas.

. Por tal motivo , se previeron algunas dificultades o
limitaciones gque pudieran surgir eventualmente en el posterior
trabajo de campo: :

1) La prevencién por parte de las empresas en brindar informacién
detallada sobre sus actividades temiendo, por ejemplo, a que la
misma pudiers servir a controles impositivos o de utilidad para
que sus competidores pudieran conocer sus “"secretos empresarios”.
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2} El escepticismo de muchas empresas o sectores respecto a la
utilidad de trabasjos de investigacion general. En muchos casos ha
regido la idea que ellos han brindado informacién en oportuni-
dades anteriores (Ej: ofertas exportables provinciales) pero que
no han llevado a resultados comerciales posteriores. .

3) El1 encuestado - en muchos casos empresas familiares- no tiene
capacidad de responder a cuestionarios extensos cen informacion
que no dispone en forma inmediata (Ej: preguntas para el contador
que Viene una s6la vez por mes, datos que nunca se registran en
1a empresa - posicién arancelaria de 1as exportaciones, capacidad
de produccién , etc.-). Asl mismo, por las propias tareas cotidi-
anas, el interrogado suele no tener tiempo pars estar una o dos
horas respondiendo a las preguntas.

4) De existir un cuestionario muy extenso y de responderse este
s6lo parcialmente, puede existir el peligro que la informaciodn
recopilada sea despareja 4 de compleja tabulacidn e
interpretacién) y/o no diferencie entre informacion relevante ¥y
secundaris respecto a los objetivos genersales del trabajo.

5) Se definié la necesidad de plantear un cuestionarioc particular
para el caso de las empresas mineras, teniendo en cuenta las
caracteristicas propias de la actividad y la consideraciones
propias necesarias para la presentacién de las empresas sector-
iales (ver formulario correspondiente)

Por todo ello, se intenté en la preparacion del formu-
lario de encuesta: &) la posibilidad de alcanzar una informacidn
basica sobre empresas ¥y emprendimientos con potenciales condi-
ciones exportadoras. b) la claridad del cuestionario a los efec-
tos de evitar intepretaciones confusas, ¢) lograr una necesarisa
recopilacioen informativa evitando, en la mayor medida posible,
el reguerimiento de datos conocidos o de muy lateral utiliidad,
d) el dotar a 1la encuesta de condiciones de claridad v
presentacion que apuntaran a l1a mejor tabulacién posterior de 1sa
informacién en la base de datos que prepararé con sus resultados
e) el permitir una flexibilidad en la base de datos preparada con
el objetoc de permitir una vigencia y/o actualizacion de la misma
en formsa posterior a la finalizacion de la investigacion. Se
intenta, de tal forma, el ofrecer a l1a regién la transferencia de
un “activo permanente” con 1la posibilidad eventual de ingresar
datos actualizados -altas, bajas, cambios de informacioén- de las
empresas locales (ver Formulario Tipo) y f£) difundir entre los
encuestados la expressa idea de la reserva de la informaciédn
empresaria brindada, a ser utilizada exclusivamente para Su
exclusivo a los fines de este estudio.

Luego de extensos debates ¥ ovaluioionea se olaboré

un ouestionaric inicial a ser luego probado en “una prueba de
campo” con algunas empresas- piloto en cada provincia.
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El disefio v confeccitn del formulario de encuestas
quedaron a cargo de la Peia. de San Luis; adaptandose una
diagramacién acorde con la posterior incorporacion ds la
informacion a la base de datos en computacien.

Se programd la realizacidén de las “encuestas piloto™
en la ler. semana de Mayo de 1881, y el lanzamiento de todo el
plan final de trabajo de encuestamiento para fines del mismo mes.

De 1la experiencia de prueba surgieron unsa cantidad
importante de comentarios y/o criticas las cuales -por ser mas
significativas que los previsto originalmente - fueron puestas a
consideracién en la segunda reunién de coordinacidén en La Riojsa
en el mes de mayo de 1991 En esa oportunidad se determiné el
cuestionario definitivo a ser entregado para su disefio. e
incorporaci6n al programa de ingresos de la bage de datos .

Realizadas las enmiendas y aclaraciones finales ,
la impresién de las encuestas -para su distribucion por parte de
los encuestadores de cada provincia - fue realizada por el CFI.

4.4. DETERMINACION DEL UNIVERSO A ENCUESTAR

- A partir de la primera reunidén de coordinacidén se
establecieron procedimientos para la determinacion por parte de
cada una de las provincias de un universo de unidades econdmicas
a encuestar. Para la realizacioén de esta tarea se tuvieron en
cuenta algunas premisas bésicas:

1) La existencia de una significativa experiencia
anterior con las empresas locales por parte de las Direcciones de
Comercioc Exterior de las Pcias. de La Rioja y San Juan.

2) La situacioén particular de San Luis. En esta la
responsabilidad del trabajo fue puesta a cargo de la Subsecretar-
ia de Planeamiento de la Pcia. de San Luis, gin relacisén anteri-
or ni experiencia en temas de comercio exterior.

3) La actitud abierta a incorporar enpresas
pequefias - saun familiares -, medisnas v grandes. Se determino
" expresamente RO excluir unidades econdémicas en razdén a sSu menox
envergadura productiva o comercial.

4) El1 objetivo de esta investigacion ha sido lograr una
informacién extensiva del actual desarrollo y potencialidades
pero se ha indicado en los lineamientos de la investigacién 1la
necesidad de considerar esencialmente “el interés de los empresa-
rios" como elemento basico de consideracidn en la recopilacion
informativa de oferta exportable. ©Se ha " considerado que
dnicamente pueden ser de utilidad las conclusiones de un trabajo
significative como el que se ha encarado, en caso de existir el
interés - y por ende la voluntad de realizar esfuerzos en ocomer-
cio exterior- por parte de las empresas regionales -ain si estos
fueran parciales-.
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de Planeamiento una experiencia previa desarrcllada en el segui-
miento global del comercio exterior provincial. Amén de ello 5o
requeria poner en marcha los primeros pasos de las tareas vincu-
ladas a computacidén a su cargo. '

%ﬁgé }gSTRUCCION DE LOS ENCUESTADORES. Y ORGANIZACION DEL PLAN DE
A

La extensién y especificidad del cuestionario, y las
caracteristicas inéditas de la tarea de aproximacién y encues—
tamiento de empresas determinaron el requerimiento de brindar una
capacitacién especial a los grupos de encuestadores en cada
provingia.

A tales efectos, el Coordinador prepardé un INSTRUCTIVO
DE ENCUESTA -cuya copia se adjunta- para su estudio y
consideracidn en las reuniones previas de instruccion de encues-
tadores y como guia de interpretacién de cada una de las pregun-
tas del cuestionario en las propiss entrevistas con las empresas.

Por su parte, cada una de las provincias preparé un
plan de trabajo en acuerdo al universo de empresas a encuestar,
dividido por circuitos de localizacion y a un cronograma semanal
de visitas que fue presentado en la reunién de coordinacién en La
Rioja . 8Se definié entonces la fecha de lanzamiento de Encuesta
al 11 de Junio de 1981 y la remisién de informes al CFI cada 10
dias; indicando en estos los resultados alcanzados (cantidad de
empresas visitadas, cantidad de formularios entregados, cantidad
de empresas a visitar). .

Los criterios para la preparacién del plan fueron
particulares de cada provincia. En lineas denerales se programa-
ron, en primer lugar, las visitas a las empresas ubicadas cerca
de las ciudades capitales, para luego concentrar la atencidén en
aquellas ubicadas en el interior. . :

'El plan ajustado del universo a encuestar
(reslizandose altas y bajas respecto a lo previsto tentativamente
en forma inicial a través de la verificacién con las fuentes
primarias y secundarias) qued¢ planteado de la siguiente forma:

LA RIOJA : 101 EMPRESAS - 58 en Capital -
SAN JUAN : 155 " . - 49 " ;
SAN LUIS: 144 " P-ag "

El detalle por actividad y localizacién puede encon-
trarse en los informes parciales de cada una de las provincias.
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4.6. DIFUSION DE LA INVESTIGACION EN LA OPINION PUBLICA:

Tal como se& ha explicado, el estudio de "Alternati
vas de Exportacién del Nuevo Cuyo" intents realizar una
evaluacién extensiva a todos' los niveles productivos (grandes,
medianos ¥y pequefios emprendimientos) sobre las potencizslidades’
exportadoras regionales. Asi mismo, se ha afirmado que " se ha
buscado establecer lineas de trabajo, metcdologias, bases de
informacién y formas de presentacién teméatica de uso practico en
dmbitos publicos y privados ".(ver INTRODUCCION)

Para esta primer etapa de 1la investigacioéon se
entendié como de gran importancia la necesidad de: a) difundir
los objetivos generales de esta investigacién conjunta -1la pri-
mera con estas caracteristicas - que se realiza de la region del
Nuevo. Cuyo con el apoyo del Consejo Federal de Inversiones, b)
convocar en forma abierts a las empresas o - emprendimientos a
colaborar en brindar informacién solicitada a los encuestadores
que irian a visitar sus oficinas o establecimientos en los
proximos dias, ¢) Invitar a sumarse a nuevsas empresas que no
hubieran sido incorporadas en el universo de encuesta inicial vy
d) Abrir un lazo de comunicacién con 1ls opinién publica para
despertar el interés y el debate sobre comercic exterior re-
gional en general v de las tareas ¥y perspectivas supuestas &
ser abiertas por los eventuales resultados de este estudio en
particular.

Los esfuerzos de difusién publica fueron llevados
adelante en todas las provincias. Cada una de ellas presentd un
PLAN DE DIFUSION , que fue analizado en 1la reunién de
coordinacidén en la Pcia.de La Rioja( 27 y 28 /08/81). Se acordéd
el lanzamiento de la campafia de difusién .para la primer semana de
Junio de 1891

La difusién publica incluyé:

' CONFERENCIAS DE PRENSA: De autoridades
provinciales y técnicos sefialando el inicio
del proyecto y llamando a la colaboracién de
los sectores industriales vy comerciales
.locales,

FROGRAMAS Y AVISOS POR TY Y RADIQ: Indicando

la realizacion de la encuesta vy difundiendo
los lineamientos y perspectivas de este
trabajo de investigacidn.

REUNIONES EN CAMARAS Y SEC-
TORES ECONOMICQOS: Para difundir la convocato-

ria a la participacién empresaria local.

Ademds, se propuso la confeccién de una carta de
remigsién personalizada a cada una de las empresas a encuestar;
notificandose sobre 1a realizacién del trabajo y sefialando 1la
"lmportancie de su colaboracién partioular en el mismo.
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: El Coordinador General preparé una "carta-modelo"”
- cuyos contenidos se debatieron en la reunién del 27 Y 28 de Mayo
de 1881, '

Con esta propuesta, las provincias adaptaron sus
lineamientos para la remisidén posterior extensiva a las empresas
locales de uns misiva firmada por las autoridades 1locales de
primer nivel. En cada provincia ello se cumplimento por medio de
las cartas firmadas por: :

SAN JUAN: gr. Gobernador de la Poia de Ban
uan. : ‘
LA RIOJA: Sr. Ministro de Produocién de la
Pcia. de La Rioja.
SAN LUIS: Sra. Subsecretaria de Estado de
de Planeamiento de la Pecia. de
San Luis

Asi mismo, por idltimo, debe sefialarse que cadsa
una de las provincias ha referido este Proyecto a un lema o
slogan identificador que sintetizé para estas el objetivo central
de este trabajo.

LA RIOJA: "EXPORTE DESDE Y POR LA RIOJA™
SAN JUAN: "AYUDESE A EXPORTAR"
SAN LUIS: "EXPORTAR ES LA SALIDA"

E) LANRZAMIENTO Y CUMPLIMIENTO DE LA ENCUESTA

A partir de los sjustes y preparativos menciocna-
dos quedd definitiveamente deoidide 1la feoha de Lanzamiento de la
Encuesta para el 11 de Junio de 1881. '

8¢ ajustaron paras esa fecha los planes de visi-
tas de encuestadores. Los planes de trabaaos originales cubrian
un periodo entre 30 y 40 dias.

En la reunién de coordinacién del 27/28 de
Junio en San Luis se realizdé una primera evaluacion del grado de
avance de la encuesta.

En ese momento cada uno de los responsables
dio un informe sobre la marcha de la tarea en su provincia. A ese
momento en La Rioja se hablan visitado 53 empresas, en San Juan
47 y San Luis 65. '

Se definié entonces una primera fecha tentati-
va de finalizacién del trabajo de encuestas el dia 19 de Julio de
1891.

Debe mencionarse la existencia de algunas

dificultades que se plantearon al desarrollo de 1la. recoleccion
informativa: :
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A) Pese a las previsiones realizadas (recomendaciones, confeccién
de instructivo de encuesta) los encuestadores encontraron difi-
cultades en la interpretacién de algunss prsguntas del cuestio-
nario. 5eg homogeneizaron nuevamentes criterios para superar esta
dificultad mediante comunicaciones con el Coordinador.

B) Si bien también se habia previsto la posibilidad que un nuémero
importante de empresas visitadas no pudieran responder inmediata-
mente a las encuestas por falta de informacién o, sobre todo, por
tener sus oficinas centrales fuerta de 1la provincia, este
fenémeno fue muchc mas extendido que lo inicialmente supuesto. Al
momento de ls primera reunioén se tenia entre las tres provincias
86lo 25 formularios ingresados

C) Existieron algunas dificultades de infraestructurs de trabajo
(Ej: falta de unidades de transporte en La Rioja, cambios en el
equipo de encuestadores y mudanza de oficinas en San Luis).
Estas postergaron un tanto el cumplimiento de los planes de
trabajo previos. ,
D) El desarrollo de la primer parte de la encuesta se dio en
lineas generales dentro de las ciudades capitales. De alguna
forma, existia la ayuda de la concentracidén geografica para 1la
realizacion de las visitas

E} En la reunion de coordinacioén los dias 31 de Julio v 1 o de
Agosto en San Juan se realizé una nueva evaluacién de la marcha
de las encuestas.

Se evalud entonces:
1) Existia un alto grado de avance en el contacto con las empre-
sas del universo a encuestar (alrededor del 70% del total).
Existia una demora un tanto mayor en San Luis respecto a las
localidades del interior de la provincia.

2) Continuaba existiendeo una gran lentitud en el ingreso de
encuestas completadas (alrededor de 100 o algo asi como el 25%
del padrdén total regional).

3) Se indicé que habia existido en la marcha del trabajo un
cambio del universo de empresas. Existieron en la provincias 12
incorporaciones (empresas que se habian sumado sin ser programa-
das anteriormente) y 10 bajas (cierre de empresas).

F)En la reunién de coordinacién realizada en la Pcia. de San Juan
el 12 vy 13 de Septiembre de 1981, se actualizé 1la dltima
evaluacién sobre la marcha de la encuesta de oferta exportable.

Existiéo un fuerte salto desde la reunidén anterior hasta en-

tonces. Se habia completado el total de las visitas programadas y
existia un salto grado de indreso de las encuestas
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ENCUESTAS INGRESADAS

AL 13/08/91
SAN JUAN .86
LA RICJA 48
SAN LUIS 386
170

4.7, ETAPA FINAL X RESULTADOS
De -lo anterior surge que el ingreso de encuestas era de.
alrededor del 80% del total en San Juan y La Rioja y aproximada-
mente so0lo el 40% en San Luis ( si bien en forma posterior se
mejoraron un tanto los resultados por el ingreso de encuestas

pendientes de entrega , en particular de la ciudad de Vilila
Mercedes, en San Luis)

I) Se defini¢ la fecha definitiva de finalizacién del ingreso de
encuestas (en la base de datos) para 30/09/91

II) Se ratificd la preparacién de articulos periocdisticos para
poder volcar a la opinidén publica los primeros resultados de 1la
Encuesta Regional (fotocopias de los mismos se han adjuntado en
las presentaciones individuales de los equipos de las provincias)

III> BSe evaluaron dificultades y se plantearon plazos para la
finalizacién de otras partes componentes del trabajo en particu-
lar:la puesta en marcha de la base de datos (San Luis) y las
investigaciones de demanda potencial externa de productos ¥y
mercados seleccionados y fletes (San Juan).

G) En 1la reunidn en la ciudad de La Rioja los dias 18 y 19 de
Noviembre de 1981 se realizé una evaluacion final de la Encuesta
Regional. Se informdé sobre la existencia de los siguientes resul-
tados:

_ ENCUESTAS
PLAN DE TRABAJO RESPONDIDAS DE i
- RESPUESTAS

BPOSITIVAS

LA RIOJA 101 49 - - 47.5%
SAN JUAN 155 100 61.9%
SAN LUIS - 139 48 : 35.6%
395 197 49,1%
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Los resultsados podrian interpretados, en un primer
snalisis, como limitados en relacidn a los objetivos incialmente
previstos. De cualgquier fornma, debe tenerse en cuenta que los
planes iniciales hablan sido indicativos y no taxativos. Se
evalué que la informacién recopilada resultd reflejar en forma
realista 1a realidad exportadora regional.

Se tomaron en el tramo final del trabajo las
siguientes resoluciones:

a) Se definié la fecha final para el ingreso de datos de las
encuestas en el archivo de computacién el 29 de Noviembre de
1981, ‘

b) Se debatié y resolvid la conformacién de la estructura de cada
uno de los Informes Finales a ser presentados por cada una de las
provincias participantes. Se definié incluir en los mismos:
ij)presentaciones generales (geodraficas, econdmicas ¥ sociales)
de cada provincia,ii) listado de direcciones utiles para el
comercio exterior (bancos aduanas, despachantees, hoteles,
compafiias de transporte,etec.),iii) opiniones en las provincias
sobre el MERCOSUR y la salida comercial por el Qcéano Pacifico,
iv) Propuestas para el mejoramiento del comercic exterior region- -
al, v) opiniones sobre el futuro exportadores de 1los sectores’
oficiales Yy privados. y vi) un balance general del trabajo reali-
zado

c) Se comprometieron'plazos para la finalizacidn de las tareas de
.oomputacidn (puesta en marcha de la base de datos) hacia -la
primera semana de diciembre de 18981. -

A fines del affio 1991 se habia finalizado la reco-
pilacién, revision e ingreso de la informacién en archivos de
computadora (tarea esta 4ltima realizada en cada una de las
provincias). En forma original, en el cronograma inicial elabora-
do tentativamente previo al comienzo del Estudio, se habla
previsto la confececién de Informes Balance por parte de cada uno
de los equipos de trabajo (hacia fines de Enero de 1892) vy la
presentacién del Informe Final de la investigacion (en Marzo de
1992.)

En el periodo final se plantearon demoras en:
* Presentacién de los Informes Generales de cada una de las
provincias participantes. Se presentd en plazo el trabajo escrito
de 1a Pcia. de La Rioja, pero se dilataron las entregas de las
Pcias. de San Juan y San Luis. A

* Presentacién de Informes de Demanda vy Fletes (a cargo de la
Pcia. de San Juan.

* Presentacison de versioén final de programas de computacidén (a
cargo de la Pcia. de San Luis.
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Pese a la existencia de gestiones y esfuerzos para |
lograr acelerar las entregas finales, los trabajos pendienteés
fueron siendo cumplimentados en la parte final de 1992.

Pueden expresarse algunos motivos ,que explican la
dilacién antedicha: '

I) Las dificultades propias de la etapa final de trabajo (falta
de informacién externas requeridas y esperadas; enmiendas vy
correciones a borradores de trabajo; y ajustes en el procesamien-
to de la informacién por computacidn)

‘'II) La inexistencia en los 1ultimos meses de reuniones de
coordinacién entre los responsables de las provincias partici-
pantes y el CFI; tal como se habian venido realizando regular-
mente en la primer parte del Estudio. '

11I) Los importantes cambios producidos en los idltimos meses en
los organismos de comercio exterior de las provincias partici-
pantes, ante la asuncién de nuevas autoridades y/0 reestructuras
partir de los resultados de las eleccidén de nuevas autoridades
provinciales a fines de 1981.
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4.8, TAREAS DE ORDENAMIENTO INFORMATICO -PROGRAMACION-

Las tareas de sistematizacioén informativa estuvi-
eron - a cargo de un destacado especialista de la Peia. de San
Luis, el Sr. Jorge Rivas. Ya en los inicios de la investigacidan
se definidé la necesidad de elaborar una estructura informativa de
soporte al Estudio emprendido.

Debe sefialarse ,en particular, el desafio plantea-
do de organizar las tareas de computaci6tn al : i) no existir
antecedentes conocidos de uns recopilacién vy ordenamiento
electrénico de datos en el &mbito del comercio exterior regional,
ii) plantears0- a ne3%sidad de ir adaptando y modificando crite-
rios sobre 1la propia marcha del trabajo, iii) el sostener una
fluida comunicacién de coordinacién entre la Pcia. de San Luis
( responsable de tareas de computacién) v el resto de los equipos
provinciales y el CFI intervinientes en el Estudio..

"En forma especifica, se desarrolla un informe
particular sobre los objetivos y trabajos de informatizacidn
realizados especialmente para este Estudio en SECCION III:
IMPLEMENTACION , FUNCIONAMIENTO Y DESARROLLO DE LA BASE DE DATOS
DE COMERCIO EXTERIOR i '

En todo easo, ha sido la intencidén de este Estu-
dio realizado con la coordinacién técnica del CONSEJO FEDERAL DE
INVERSIONES (CFI) a lo largo de un periodo un afioc y medio de
labor, el transferir un "sctivo" instrumental de uso préactico v
-dindmico también “a-posteriori’ de finalizada 1a labor de 1los
calificados equipos profesionales participantes.

En tal sentido, se ha buscado entonces superar
una de las limitaciones habituales en las investigaciones espe-
cializadas de la materia. Esto es, el alcanzar una recopilacion
de datos actualizable permanentemente cuya utilidad no se
encuentre constrefilda a un corto plazo ; como es lamentablemente
lo que suele ocurrir ain con excelentes estudios , en épocas ,
como la actual, de grandes cambios econétmicos y comerciales
locales, nacionales e internacionales.

Entre las tareas realizadas merecen destacarse:

ARMADQ Y DEFINICION DE FORMULARIOS DE
ENCUESTAMIENTO: Siguiendo los requerimi-
entos informativos solicitados para el
Estudio y adaptando los mismos a premi-
sas de claridad en la presentacién y los
parametros necesarios pera el procesami-
ento de datos.
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INGRESO DE DATOS DE ENCUESTAMIENTQ: Se
coordinéd el ingreso de datos de los
extensos cuestionarios respondidos por
las Empresas . v emprendimientos
‘'regionales participantes en este Estu-
dio. Este ingreso de datos se realizd en
forma particular por técnicos en cada
una de las provincias.

PREPARACION Y PUESTA EN HARCHA DRE LOS-
PROGRAMAS DE APLICACION: Se elaboraron
los programas de procesamiento de datos
y emitieron informes parcisles
especificos (graficas, cuantificaciones,
vinculacién de variables).

En particular debe destacarse la prepa-
racién de la estructura del denominado
"Directorio de Comercio Exterior Re-
gional” (nformaciEn completa ordenada de
datos de las empresas regionales de
acuerdo a una estructurainformativa
internacional) :

PUESTA EN MARCHA DE LA BASE DE DATOS EN
TODAS LAS PROVINCIAS Como corolario de

este trabajo se ha transferido a las
Provincias del Nuevo Cuyo este sistema
de informacioén para su uso .y
actualizacidn periéddica posterior por
ilas los Organismos de Promocién de

Comercio Exterior. ‘ '

Se ha intentado con la puesta en marcha de este
sistema informatico a 1las Pcias. del Nuevo Cuyo, .dejar como
corolario del presente Estudio una herramienta . activa de
utilizacién permanente, con la posibilidad de sactualizacioén
periodica ¥y su mejoramiento futuro en acuerdo a las demandas. ¥
ordenamientos informativos que contribuyan positivamente al
desarrollo del comercic extsrior regional. '
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: El presente Estudio no s6lo ha intentado 1a
recopilacién vy ordenamiento informativo de datos regionales de
emprendimientos y productos de Potencialidad exportadora -datos
de oferta- sino ha intentado avanzar en la deteccién de posibles
mercados potenciales, "DEMANDA", para las exportaciones del Nuevo
Cuvo

_ Por su parte, se ha intentado contribuir a un
mejor diagnéstico de la situacién del comercio exXterior regional,
Sus principales dificultades ¥ perspectivas; indicandose - 1la
temitica de “FLETES" &1l considerarse de importancig central en 1lg
estructuacién de vinculos externos fluidos, eficientes y competi-~
tivos,

El estudio de estos temas ha sido realizado por 1a
Pecia. de San Juan y los comentarios pParticulares especificos
sobre sus resultados han sido desarrollados en 1a "SECCION TII:
MERCADOS OBJETIVOS Y POTENCIALES PARA PRCDUCTOS PRESELECCIOHADOS.
TRANSPORTE Y FLETES"

. La investigacisén de la “"potencial demanda"” parg
las productos detectados en 1is investigaciosn inicial de datos de
émpresas y productos (Encuesta Regional) plantes un desafio par-
ticular previop. Esto es, ante 1la magnitud del espectro de pro-
ductos y mercados potencizales de interés manifestados preliminar-.
mente , ha existido la necesidad de realizar una seleccidén de
Productos/mercados considerados como ‘piloto’ para estudiar con
mayor atencisén las condiciones y Potencialidades reales para el
desarrollo del comercio exterior regional.

En todo caso, debe sefialarse én particular que se
elaboré uns metodologia comupn basica pars el estudio puntusl de
condiciones de demanda de mercados externos que, se ha pensado
como modelo de referencia pars futuras actualizaciones o nuevas
investigaciones.

La investigaeidn de "DEMANDA" comenzd a desarrol-
larse en 1a bPrimera etapa del Estudio y sus fuentes informativas
fueron:

LOCALES: - Estadisticas de comercioc exterior
- Informacien de Embajadas en Buenos
Aires
- Céamaras de Comercio Exterior Bina-
cionales.
- Bibliotecsas Especializadas.

EXTERIQRES: - Agregadurias Econ6micas y Comer-

ciales de 1z Rep. Argentins.
- Organismos Internacionales.
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Debe en particular destacarse la calidad profe-
sional de los siguientes relevantes estudios especificos reali-

zados:
PERODUCTO HERCADOS

cronograma

AJO

ACEITUNAS

L1

ACEITE DE OLIVA

ESPARRAGOS

(1}

MARMOL Y TRAVERTINO

" "

VINOS

UVA DE MESA
PASAS DE UVA

MOSTOS DE UVA

Debe indicarse
Preparacidén y entrega de estos trabajos se dilaté
originalmente previsto, en medida

ALEMANIA,
REINO UNIDO
CANADA

. BRASIL

CANADA
HOLANDA
BRASTL
ALEMANIA

BRASIL
ALEMANIA
JAPCN

SUECIA
ALEMANIA
FRANCIA
REINO UNIDO

HOLANDA
ALEMANTIA
REINC UNIDO

JAPON
SUECIA
CANADA
ALEMANIA _

-SUECIA

CANADA

ALEMANIA
HOLANDA

ALEMANIA
CANADA
SUECIA
VENEZUELA

que el

cumplimiento de la
respecto al
importante por

demoras en la recepcién de informacién desde las fuentes consul-
tadas. :
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Por dltimo es preciso hacer una muy especial
mencién del excelente trabajo de "FLETES" presentado. Se trata de
un resumen detallado de: a)las condiciones, opciones y costos de
fletes desde la Region del Nuevo Cuyo hasta los puntos de em-
barque y/o exportacién.b) las condiciones, opciones y costos de
fletes hasta los mercados compradores més destacados.

El trabajo sobre "Fletes"” debe ser considerado
como un aporte al andlisis de un tema central en la  busqueda de
competitividad de los productos exportados desde la Region. Su
reconocida incidencia central en costos y tiempos, ha llevado a
incluir en las Recomendaciones Finales de este Estudio la confor-
macidén de un COMITE REGIONAL DE FLETES integrado por los sectores
publicos y privados incumbentes a la materia a los efectos de
poder coordinar un seguimiento permentente imprescindible en 1la
materia, canalizando informaciones y aportando propuestas que
apunten a la mayor eficiencia y el abaratamiento de costos del
transporte de cargas intra vy extra regional. ‘
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SECCION V:
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES DEL ESTUDIO
5.1, Introduceiémt

A partir del anslisis de la informacién recopila-
da a lo largo de los afios 1981/1892 en este Estudio "ALTERNATIVAS
DE EXPORTACIONES DE LA REGION DEL NUEVO CUY0" es necesario como
corolario del mismo intentar un di&gnostico, indiecar perspec-
tivas y plantesar las recomendaciones que han surgido de su desar-
rollo. - -

Desde va, deben entenderse estas conclusiones ¥
recomendaciones c¢omo contribuciones que lleven a la apertura V¥
el desarrollo de mayores debates ¥y nuevos ¥ mejores Estudiocs de
Invastigacion. :

En todo caso, las consideraciones ¥ propuestas que
se vuelean a continuacioén han surgido del examen de los datos e
informaciones recogidas ¥y extensamente presentadas y/0 tabuladas
en las cuatro SECCIONES precedentes de este Informe Final del
Estudio.

132



2. 2. DIAGNOSTICO GENERAL

1 .- DESARROLLO DEL COMERCIO EXTERIOR:

i) De acuerdo a la informacién recopilada directamente
por la "Encuesta Regional de Comercic Exterior"” llevada adelante
como parte de este Estudio, se ha observado un crecimiento signi-
ficativo de las exportaciones de las Pcias. de La Rioja, San Juan
v San luis en la dltima parte de la década dsel 80. :

ii) QBue esta tendencia creciente verificada en la
Encuesta ( c¢recimiento del 66,3% en el periodo 1988/80) =se ha
modificado, pars passar en un comienzo negativa a partir de 1881.

iii) Este Estudio se ha llevade a cabo en un periodo de
grandes cambios econémicos y comercial, tanto locales como inter-
nacionales gque han venido influvendo fuertemente en la dinamica
del comercio exterior regional (EJj: apertura masiva de la
economia argentina al exterior, cambios de los precios relativos
de los productos locales en moneda extranjers, recesi6on de los
principales mercados mundiales, crecimiento de las tendencias
proteccionista en el comercio internacionsal, etc.).

iv) Se ha detectado un importante espectro de productos
regionales en disponibilidad de ser exportados (185 productos),
pero las ventas reales al exterior se han concentrado en s6lo un
21,6% de los mismos (40 productos).

v) Resalta de la observacién de las cifras de exporta-
cién la continuidad de la presencia central de las exportaciones
tradicionales (Ej: La Rioja: sceitunas, San Juan : uve y Ssus
productos, San Luis: carne vacuna) de reconog¢ida y tradicional
competitividad internacional.

vi) 5i se realizs una observacidn atenta de la composi-
cién del comercio exterior regional, surge que si bien ha venido
existiendo un aporte de las exportaciones industriales al total
de las ventas regionales al exterior (un 15,1% del total, o U$5
35.000.000 en el periodo 1988/90), su significadoc resnlta aun
menor en particular si se vincula estas cifras con lsa importancia
ganadsa por los sectores manufactureros en los ultimos afios en el
marco del impulso brindado por los Regimenes de Promociodon Indus-
trial.

vii) Aun - siendo reconocida la potencialidad de 1los
recursos minercos regionales, la presencia exportadora de este
sector, de acuerdo a los resultados alcanzados por la  investiga-
cion, son por demas marginales (menos del 5% del total de expor-
taciones regionales) en especial tenienndo en cuenta la 1impor-
tante significacién econédémica y sccial de estas firmas (de acuer-
do a datos censales, el sector manufacturero de estas Provincias
estd conformado por 2.726 industrias y ocupa un total de 27.860
personas)
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viii) Existe un amplio espectro de palises en =1 mundo
hacia los cuales se dirigen las exportaciones del Nuevo Cuyo (en
Améerica, Europa, Asia, Medio Oriente).

ix) De cualguier forma, debe destacarse la importancia
central como plazas compradoras de Brasil ( 28% de las enpresas
exportadoras) y Chile (17%), como mercados de referencia para los
exportadores regionales. La incidencia de estas plazas es por
demas notable si se observa la concentracion de ventas en ellas
de productos de participacion central en las exportaciones de las
Provincias del HNuevo Cuyo como ser: aceitunas, pasa de uva,
tomates, aceite de oliva.

x) En cuanto a las caracteristicas de las empPresas
exportadoras detectadas en la Regién merece observarse que de 395
empresas /emprendimientos visitadas en 1a Encuests Regional,
respondieron & la inguisitoria (cuestionario) 187 de ellas (un
48,1%). Atn asi de estas ultimas s6lo 111 (56,3%) manifest6 estar
operando exportaciones regularmente.

xi) Al momento de realizarse este Estudio ha sido
posible percibir un remarcable escepticismoe en los sectores
exportadores respecto a las perspectivas regionales, al menos sen
el corto vy mediano plazo, de desarrollo de sus ventas al exte-
rior, ante el cambiante marco macroeconémice nacional e interna-
cional.

2.~ ESTRUCTURA ORGANIZATIVA , DINAMICA Y PERSPECTIVAS DEL COMER-
CIO EXTERIOR REGIONAL

a) Existe una buena tradicién exportadora por parte de
muchas empresas regionales. Aun asi existe una marcada diferencia
de estructuracién entre aquellas empresas con base total en las
Provincias y aquellas otras cuyas oficinas centrales 0 ¢asas
matrices se encuentran fuera del ambito geografico regional (en
particular observado esto ultimo en las '"nuevas"” empresas in-
dustriales instaladas). .

b) Del total de las empresas exportadoras detectadas
resalta que la mayor parte de ellas pueden clasificarse como
PYMES (empresas pequefias y medianas) en tanto 90,8% de las mismas
cuenta con menos de 100 personas como personal permanente.

c) En cuanto al personal total que cuentan las empresas
exportadoras, se ha tabulado un total de 17.989 contratados en
forma permanente vy 3.869 en forma temporaris.

d) Debe notarse que el 58,8% de las empresas regionales
encuestadas (116) se encuentran ubicadas en las ciudades capi-
tales de las Provincias del Nuevo Cuyo. Esta concentracidn
geografica resulta significativa teniendo en cuenta la importante
extension geografica regional ( 256.079 km2)
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e) En cuanto a la modalidad exportadora de las empresas
regionales la mayor parte de las mismas indicé que operaban
comercio exterior en forma directa ( 68,4%), en tanto en forma
menor manifestaron hacerlo a través de terceros o en forma combi-
nada ( 32.,4%).

f) Se ha detectado que s6l0 una parte minoritaria de
las empresas regionales han manifestado estar asociadas y/o.
consorciadas para operar comercio exterior ( 23,4%); ain siendo
que una parte importante de las que no lo hacen manifestaron su
opinion favorable & hacerloc ( 27%). En su mayor parte la exper-
iencia asociativa se ha podido observar en la Pcia. de San Juan y
vinculada a productos especificos (Ej: uvas y pasas, esparragos).

g) En la conformacidén de 'los productos de exportacion
regdionales se ha notado un altc nivel de incidencia de las mate-
rias primas e insumos regionales en la composicién de los mismos
(54%); siendo asi mismo por su parte que el origen  nacional
supera el 80% de la misma.

h) Puede percibirse que las empresas exportadoras , en
general, cuantan con un bajo nivel de materisles de promocién y/o
catilogos para difundir su ofertsa exportable (sélo un 43%4 cuenta
con materiales: video, catédlogos, listas de precios graficas,
brochures de presentacién, etc.)

i) Se ha podido percibir un bajo nivel de utilizacién
de - las estructuras de operatoris de Aduanas que cuenta cada una
de las Provincias. Del total de empresas exportadoras, sélo un
42% indicé estar utilizando las aduanas locales para 1llevar
adelante sus exportaciones (en general esta caracteristica se
observa en la Pcia. de San Juan). -

j) En cuanto al transporte de mercaderias, se percibe
una utilizacién por demds significativa de los automotores
(camiones) como medio de carga hasta el punto de embarque de la
exportacién ( 82% del total), por sobre la utilizacidn de la
alternative ferroviaria ( 4,5%) o aérea (3,6%). ‘

k) Debe notarse la existencia de esfuerzos a nivel
piblico -en particular los Organismos de Promocién de Exporta-
ciones Provinciales- y privados (Céamaras) que se han venido
desarrollando en los ultimos afios en favor de generar un mayor
impulso exportador (misiones comerciales, concurrencia a Ferias,
organizacién de cursos o seminarios, difusién informativa, etc.).

1) En particular, merece destacarse el importante
activo que cuenta la Region gracias a 1la calidad profesional de
muchos profesionales y técnicos especializados en comercio exte-
rior de la Regién a nivel piblico y privado. '

11) Se ha podido observar que los esfuerzos promo-
cionales institucionales se han venido haciendo hasta el momen-
to en su mayor parte a nivel provincial y no en forma coordinada.
, sistematizada y unificada intra-regional.
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5.3. PRINCIPALES PROBLEMAS DETECTADOS

CONCENTRACION DE EXPORTACIONES EN POCOS PRODUCTOS: Se ha podido
verificar estadisticamente una muy alta concentracién hasts el
momento , en cuanto a impertancia relativa , de algunas exporta-
ciones regionales tradicionales en particular (La Rioja: aceitu-
nas, San Juan: uva y sus productos, San Luis: carne vacuna)

INCIDENCIA' MENOR DE LAS NUEVAS EMPRESAS INDUSTRIALES RADICADAS:
En tantoc una de las cuestiones de mayor preocupacién genuinas en
el ambito regional es la perspectiva inmediata de las denomina-
das "empresas industriales promocionadas”. Como es bien conoc¢ido,
estas radicaciones fabriles realizadas en los udltimos afios al
amparo de beneficios promcionales, en particular impositivos,
constituyeron un factor dinédmico esencial que resultd en un
enorme impulso econdmico pars las Provincias. En el udltimo
periodo, por razones manifestadas .de reestructuracién y ordena-
miento fiscal, se han ido reduciendoc o eliminando beneficios o
ventajas especiales que sostenian esencialmente el esquema promo-
cional.

En este marco, debe indicarse que, de acuerdo al
andlisis realizada por el presente Estudio, =i bien existen
empresas v/o emprendimientos industriales con dinamismo exporta-
dor propic, en su mayor parte las dificiles condiciones de compe-
titividad (costos de transporte, servicios, infraestructura,
materias primas, etec.) inhibe la posibilidad de suponer que
existiria, =al menos en el corto y mediano plazo, la posibilidad
de contar en la "salids exportadora” como alternativa inmediata
masiva para contener o desviar la seria problematica para el
empleo vy la economia regional que ha venido significando en el
Gltimo periodo la desestructuacién o reduccién de 1los sistemas
promocionales existentes. :

PRODUCTOCS MINEROS; LA POTENCIALIDAD NO ES AUN REALIDAD: Si bien
se reconoce la existencia de un muy importante potencial minero
en 1la Region, dadas las condiciones actuales de oferta (inver-
siones, productividad, transporte, precios, etc.) no se corre-
sponden estas téorica capacidad a una realidad exportadora.

DEPENDENCIA EN POCOS MERCADOS PARA PRINCIPALES PRODUCTOS EXPORTA-
DOS: Si bien existe un amplio espectro de palses con los cuales
las Empresas del Nuevo Cuyo tienen o han tenido vinculos comerc-

iales, se ha percibido una participacién central de algunas
plazas ( Ej: Brasil, Chile) en las exportaciones regionales de
los productos de mayor significacién regional (Ej: aceitunasas,

pasas de uva, aceite de oliva).

Esta caracteristica se encuentra, sin duda, fundada por
razones objetivas geograficas y econdmicas que avalan la comple-
mentaridad competitiva con los mayores mercados compradores. Adn
asi esta relaci6on de alta dependencia significa en muchos casos
un “"alto grado de exposicién” & la evolucidn de estas plazas (un
buen ejemplo lo constituye los cambios de tendencias en las
vinculaciones con Brasil observadas a lo largo de 1881 y 1992).
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EXISTE EN MUCHAS EMPRESAS FALTA DE CONTINUIDAD EXPORTADORA: Aun
siendo que se ha detectado que muchas firmas regionales cuentan
con experiencia exportadora, resulta notable el hecho que sélo
una parte de ellas han venido operando en comercio exterior
regularmente. . :

Ello podria estar indicando una fuerte influencia en las
politicas de comercio exterior de las Empresas, de las situa-
ciones coyunturales (Ej: situacién cambiaria, mercado interno,
precios internacionales etec.) por sobre la posibilidad de sosten-
er esfuerzos en general siempre imprescindibles de "largo plazo”
pars sostener esfuerzos exportadores.

FALTA DE EXPECTATIVAS EXPORTADORES EN LAS PROPIAS EMPRESAS A 1lo
largo del desarrollo del Estudio pudo percibirse un grado por
deméds notorio de escepticismo o al menos prevencion respecto a
las perspectivas exportadoras por parte de las propias Empresas
exportoras regionales.

Entre los motivos indicados por las Empresas para Jjustifi-
car su prevencién, se manifestaron en particular el ‘“atraso
cambiario” (32,8% de las respuestas) y la "falta de estabilidad
econémica" (32,5%).

DESARROLLO AUN INCIPIENTE DE FORHMAS DE COMPLEMENTACION O CONSOR-
CIO EXPORTADOR: Siendo que por la magnitud relativa de las empre-
sas (en su gran mayoria pudiendo ser caracterizadas como PYMES) ¥
los importantes costos fijos importantes gque significa encarar el
esfuerzo exportador (consolidacién de oferta, catalogos, viajes,
comunicaciones, etc.), se nota un nivel incipiente, aunque un
bajo - & excepcién de la Pcia. de San Juan-, de asociacién inter-
empresaria,

Esta situacién es aun mas notoris si se indica gque
no se ha .podido conocer caso alguno de entendimiento 0
unificacién de esfuerzos exportadores de Empresas en fornsa
intra-regional (los consorcios existentes conocido se han plasma-
do a nivel de grupos provinciales).

FALTA DE COORDINACION Y CONTINUIDAD DB LOS ESFUERZOS EXPORTA~
DORES REGIONALES Si bien , tal como se puede observar en forma
detallada en los Informes Individuales de los participantes en
este Estudic, en las Provincias del Nuevo Cuyo han venido desar-
rollandose importantes esfuerzos a nivel publico y privado para
la promocién de las exportaciones regionales.

Aun asi, es de notar que los mismos se han venido
desarrollo en general en forma propia, y con diversa intensidad,
en forma propis por cada una de las Provincias, en muchos casos
aun repitiendo o superpondiendo iniciativas que poedrian ser
realizadas en forma conjunta. Esta situacién debiera ser contem-
plada a los efectos de racionalizar y efectivizar de mejor forma
los esfuerzos.

Por otra parte, una cuestién en particular preocu-
pante, resulta la percepcién de una falta de continuidad en las
iniciativas promocionales Yy de estructuracién de los dmbitos
vinculados al desarrollo del comercio exterior. En especial,
resulta por demas serio el problema de la falta de incentivos ¥
continuidad de excelentes eguipos profesionales y técnicos
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especializados en comercio exterior formados a nivel publico en
los dltimos aflos en las tres Provincias del Nuevo Cuyo.

EL MEJORAMIENTO Y EL ABARATAMIENTO DE LOS COSTOS DE FLETES COMO
NECESIDAD URGENTE Por su ubicacién geografica y el tipo de pro-
ductos exportados -en muchos casos de granel- el costo del trans-
porte de cargas se constituye en un elemento por demas clave (que
puede significar la viabilidad o no competitiva de potenciales.
exportaciones).

Ante los enormes cambios observados en la actuali-
dad a nivel nacional e internacional, 1lsa necesidad imprescindi-
ble de racionalizar costos claves para las exportaciones resulta
una condicién insoslayable hacia la ampliacién ¥ sostenimiento
del comercio exterior regional.El mejoramiento -en costo, efi-
ciencia, rapidez - de los fletes debe ocupar un lugar preeminente
atencién.
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5.4. COROLARIO FINAL :RECOMENDACIONES PROPUESTAS PARA EL DESAR-
ROLLO DE LAS EXPORTACIONES DEL HNUEVO CUYQ,

En tanto este Estudio ha sido impulsado central-
mente por la necesidad de encontrar “nuevas alternativas” para
el desarrollo del comercio exterior de la Region del Buevo Cuyo,
el final de ests presentacion debe referirse por lo tanto a las
propuestas instrumentales, algunas de eventual implementacidn
inmediata y otras en mayor plszo; sugeridas a partir de los
analisis ¥y conclusiones que han surgido de 1a intensa
investigacidén y/o recopilacién informativa llevada a cabo.

l.as recomendaciones propuestas son puestas obvia-
mente a consideracion de las Provincias de La Rioja, San Juan vy
San Luis para su debate v eventual implementacién paosterior.

BROPUESTAS GENERALES

AMPLIACION Y CONSOLIDACION DEL AMBITO REGIONAL: En tanto las
tres Provincias : La .
Rioja, San Juan y Ssan Luis, partlclp&ntes en el presente Estudio
pueden avanzar en un proceso significativo de unificacidn region-
al hacia su comercio exterior, resulta necesario manifestar la
inquietud , sostenida por objetivas razones geograficas v
econdémicas, de bregar por la ampliacidén - en especial debe
mencionarse la Pcial de Mendoza - y consolidaciéon del Ambito
regional. ' : -

ESTABLECER LA FORMACION DE INSTANCIAS REGIOCNALES FPERMANENTES DE
COMERCIO EXTERIOR Se propone la institucionalizacién de instan-
cias de coordinacion y trasbajoc permanente intra-regional en la
racionalizacién y fortalecimiento de los esfuerzos exportadores.

En tal sentido, se recomienda la puesta en
con51dera016n de slgunas propuestas:

* Realizacion de Consresos Anuales Regiopales de
Comercio Exterior (con participacion de los sec-
tores publicos y privados regionales)

* Complementar la realizacién de un evento de
esta significacién con la realizacién de

presentacién de muestrss de productos y servicios
vinculados al comercio exterior.
* Instaurar el “Premico Regional de Comercio

Exterior" a las mejores iniciativas exportadoras y
estudios técnicos especializados (estudios de
mercado, disefios de folletos, presentacién de
productos, ete) realizados en el admbito del Nuevo
Cuvo.
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* M@mgmmmmm
Comercio Exterior para el seguimiento 14
coordinacidén de las iniciativas comunes intrare-
gionales (misiones comerciales, presencia en
Ferias y Exposiciones, preparacion de catalogos o
folletos institucionales, etc.)

mmmmmm que
permita la racionalizacién de esfuerzos para
superar las limitaciones informativas individuales
de las Provincias (Ej: suscripcién de revistas

internacionales, 1libros, wvinculacioén en linea"
con bases de datos internacionales,)

Comercjio Exterior para la formacion de profesion-

ales y técnicos en comercio exterior tanto a nivel
piblico como privado en temas vinculados (calidad,
sanidad, disefio de envases, técnicas bancarias,
idiomas, ete.)

* Establecer publicaciones regulares para su
distribucidén en gl exterior v localmente (Directo-

rioc de Comercio Exterior, Estudios Especiales _,
Presentaciones, Guias de Orientacién, ete). En
particular se recomienda el lanzamiento de una
"NEWSLETTER" (Boletin Regular) en dos o tres
idiomas (castellano, inglés, portugués) para su
distribucién internacional (potenciales compra-
dores, organismos internacionales, Embajadas,
Agregadurias Economico y Comerciales, '

¥ Por su importancia especifica se recomiendsa _la
puesta en marcha de un Comité de Seduimiento v
Debate de Fleteg con la participacién tanto de

usuarios como prestadores y los organismos
publicos y privados relacionados.

LEYES PROVINCIALES DE COMERCIO EXTERIOR: Seria recomendable el
debate en las Legislatu-

ras Provineciales de una "Ley para la Promocion de las Exporta-
ciones Regionales" que plasme la voluntad de unificacién y coor-
dinacién de los esfuerzos , propuestas y medidas instrumentales
para la promocidn del comercio exterior exterior con una norma-
tiva legal unificads.

En tal perspectiva
también podria avanzarse en la homogeneizaciodn "de instrumentos
legales que. sirvieran de fundamento para la consclidacion de 1l=a
perspectiva exportadora regional como ser : Leyes de Calidad de
Productos, Promocién de Consorcios Exportadores, etc.
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PROPUESTAS VINCULADAS DIRECTAMENTE CON ESTE ESTUDIO

CONTINUIDAD Y ACTUALIZACION DE LA BASE DE DATOS PERMANENTE DE
COMERCIO EXTERIOR Y ESTUDIOS DE DEMANDA: Se manifiesta 1la necesi-
dad de mantener la continuidad futura de la "Base de Datos de
Comercio Exterior" organizada a partir del presente Estudio.

Se sugiere:
EN LO INMEDIATO

eresente Estudio. En particu-~

lar se propone la invitacién
especial a los propias Empre-
sas que han participado en 1a
Encuesta Regionql.

gastellapo/inglés- del "Primer
Riregtorio de Comercio Exteri-
or Regional" con el apoyo de

- las fuerzas vivas regionales.

copiss de los Estudios

s i ¥ Barcjiales (Ej:
Estudies de Demanda, Fletes,
Diagnostico General, ete.)
Esta distribucién puede ha-
cerse también con respaldos
informdticos

do “Directorio de Comercio
Exterior". Con fechas comunes

para unificadas para las
Provincias de la Regién
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EN PERSPECTIVA DE MAYOR PLAZO

* Recomendar la lngg:pnxaglgn
al menos parcial de la Base de
Datos de Comercio  Exteriox
Regionsal en un sistema “en
lines"” con otras bases de
datos nacionales € internaci-
oales similares.

* Proponer la realizaciodn
simulatanea periédica de una

Encuesta Regional General de

Emprendimientos  Exportadores
de 1la Regidén En un principio
se recomienda su realizacién
en forma coordinada en fechsas
v plazos en toda 1la Regién
cadsa 4 (cuatro ) aflos.

* ngahlgggz una campafia de
difusion comunicacidn
gistematica ggn las Empresas ¥
Emprendimientos Exportadores
Regionales para explicitar la
importancia de la colaboracién
en el sostenimiento de una
“Base de Datos Regional de
Comercio Exterior”

¥ Genersr gn sistema de
T 13 i &

an e de Estudiocs de

Qgggggg en base eventualmente

a la colsboracién estrecha de
los Organismos de Comercio
Exterior con Universidades,
Camaras, y consejos profesion-
ales de la Regién.

exterior. En part1cular en el.
seguimiento del proceso del
MERCOSUR v las relaciones con
CHILE .

* Difundir las condiciones X
ventajas de la Base de Datos
Regional en todo el pais en la
perspectiva de gontribuir a la
creacion de un  SISTEMA NA-
CIONAL FEDERAL DE INFORMACION

EXTERIOQR,
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INSTRUCTIVO PARA ENCUESTA

PROYECTO DE iDENTIFICACIDN DE ALTERNATIVAS DE EXPORTACION

Introduccion:

El  trabajo de "Identificacién de Alternativas de

Exportacion' estd planteado como una extensiva -investigacidén  en

las Pcias. de La Rioja, $San Juan y San Luis sobre la realidad y-
potencialidad exportadora de la regiéon del "Nuevo Cuyo".

Son objetivos centrales del provecto: "el

identificar y evaluar los productos con capacidad real y potencial
de exportacion”, "identificar los problemas de infraestructura que
afectan la operatoria de)l sector exportador"” vy  ayudar " a
incrementar la oferta exportable en forma concreta en el corto,
medianoc y largo plazo".

En este marco, 1a etapa de encuesta a realirarse
directamente en los sectores econdmicos locales forma una parte
esencial para la realizacion del trabajo. La calidad de la
informacidon obtenida ressulta imprescindible para lograr que este’

importante esfuerzo gque realizan las provincias con. el
financiamiento del Consejo Federal de Inversiones {CF1) sirva
posteriormente como  punto de apoyo a nuevas y/o mejores
iniciativas exportadoras en la regién.

Al asi, en la aproximacidén concreta a las
empresas -——tanto pequeffas como grandes - que se llevarid adelante

pueden  surgir reservas o limitaciones a tener en cuenta por los
encuestadores. VYeamns algunas:

PREVENCION A DAR INFORMACION EMPRESARIA: Fuede existir, por
ejemplao. temar a brindar informacién detallada sobre SUs
actividades temiendo qgue o bien pueda servir a controles
impositivos o0 ser de utilidad para que sus competidores conozcan
sus  "secretos empresarios". Debe sefMalarse entonces que esta
informacidn estA acotada a un cuestichario minimo imprescindible
para evaluar perspectivas exportadoras; sienda datos que
normalmente se solicitan por parte de potenciales importadores ©
bases de datos de otros palses (lateralmente es necesario indicar
que la informacion de empresas seleccionadas ser& introducida en
bases de datos intermnacionales -Japébn, Comunidad Econédmica-). For
su parte, y tal como se indica en la gacetilla introductoria, el
informacidn recopilada estard exclusivamente dirigida a los fines
tde la investigaciéon. ’

ESCEPTICISMG RESPECTO A LA UTILIPAD DEL TRABAJO: En muchos casos
rige la idea gque su empresa ha brindado anteriormente informacion

(Ej: ofertas exportables) sin obtener posteriormente resultados
concretos . Ante este planteo dos son las cuestiones a sefalar:
FPrimero que este trabajo tiene como criterio basico de

incorporacion el propio interés de los productores o enpresarios
que buscan nuevas alternativas exportadoras. For otro lado, que

este estudio no apunta a ser un MEro CENSO O registroa de oferta

exportable s=ino que intenta identificar productos viables de

exrportacidn, evaluar sus perspectivas en el mercado internacional

y aun seffalar a los intervinientes eventuales vias de acceso Y

v



estrategias de comercializacion cuya utilizacidn o néd quedara
a criterio de los potenciales exportadores.

CAPACIDAD DE RESPUESTA A LA ENCUESTA: La empresa encuestada -—en
muchos casos  empresas familiares— puede  tener dificultad para
responder a todos los interrogantes (Ej: en las preguntas de
ventas toltales puede decirse que el contador viene una sola ver
por mes) 0 el pedirsele datos que no son de uso habitual (Ejs
romenclador de exportacidon). No se intenta recabar informacidn
sofisticada. Debemps realizar un esfuerzo para gue la informacidén,
eso si, no sea "dibujada" (Ej: magnificar datos a los efectos de
aparecer con una magnitud exportadora mayor que la real). 8i acaso
la respuesta no - fuera posible responder inmediatamente se  puede
dejar la inguietud vy recoger la informacion en  forma posterior

{intentemnos gue sea en la menor cantidad de preguntas posible, en
tanto significa multiplicar el trabajo de encuesta). En el caso
especifico de las preguntas de comerclo exterior (Ej:

clasificaciédn en el nomenclador) haremos un esfuerzo especial en
ayudar a responderlas.

QESERVACIONES FUNTUALES A LAS PREGUNTAS

NOMERE O RAZON SOCIAL: La sociedades pueden ser personales o
Juridicas (8.A., SRL , Cooperativa, etc). Es necesario poner el
nombre completo v no utilizar abreviaturas (ND FONER Soc.Ind.de La
kioja 8.A. en lugar debe escribirse Sociedad Industrial de La
Rioja 8.A.). : '

DOMICILIO Y DATOS DE COMUNICACION: En forma clara y complets.
Cuando =e trate de empresas no ubicadas en centros urbanos. La
direccidn postal vy ubicacion (EjsRuta No XX, KEm.XX, Fargque
Industrial Lote Ng XX). Para el CODIGO DRE LOCALIDAD, debe
escribirse el nimero de acuerdo a TABLA DE LOCALIDADES.

OQFICINA CENTRAL: Puede ocurrir gue muchas empresas radicadas
tengan su centro de decisiones -en particular si se vincuwlan con
el comercio exterior - fuera de la Provincia (Ej: Buenos Aires).

ANC DE INICIACION DE ACTIVIDADES: Resulta un dato significativo
muchas veces para los importadores. 5i
acaso fuese una empresa  antigua, puede ser asociada a una
tradicion empresaria y/o comercial. Alternativamente, una empresa
nueva puede suponer el conocimiento de un nueva alternativa de
oferta no conocidad con anterioridad en el mercado internacional.
8i acaso la razon social ha
cambiado en el tiempo v la nueva sociedad se ha hecho cargo de la
anterior, ©s posible ingresar como fecha de. iniciaciéon la de 1la
primera empresa. :
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ANEXGO No i

FERSONAS RESPONSARLES DE LA EMERESA EN TEMAS DE EXFORTACION: Se

incluye agui las personas con lasg cuales,
eventualmente, las empresas del exterior podrian hacer contacto
inicialmente. En caso de no tratarse de una empresa con presencia

exportadora el duefio de la empresa o persona & Cargo de temas
comerciales gue podria tomar & cargo propuestas de comercio
exterior.,

IDIOMAS: Se solicita Gnicamente los idiomas en que puede llevarse
adelante uwn contacto comercial. No es preciso indicar el
conocimiento por el nivel de formacidn sino por su posibilidad de
utilizacion basica para comunicacidn con personas del exterior.

HORARIO DE ATENCION: Horario de atenciéon normal de la Empresa.

RANCOS CON LOS CUALES OPERA: Mencionar los bancos de los cuales es

cliente la firma. No es preciso indicar instituciones con
las cuales ha realizado o realiza cperaciones de comercio exterior
sino las operaciones corrientes (caja de ahorro, cuenta
corriente).

TIFD DE ACTIVIDAD PRINCIFAL: Debe tildarse la que resulta  mas
atinada o cercana al campo de desarrollo de la Empresa.

FERSONAL OQCUPADO EN SU ACTIVIDAD: La division entre personal
permanente vy ‘temporario se-vincula exclusivamente &l hecho de
trabajar en  un periodo del aflo o todo el ako. No se pregunta
acerca del tipo de contrato o vinculacibn laboral (bajo convenio,
contratade). En caso de empresas en las cuales trabaja el grupo
familiar, puede incorporarse en el total a los miembros de este

{en acuwerdo a la division antedicha).

RELACION CON EL EXTRANJERG FOR COMERCIO EXTERIOR: Las respuestas

afirmativas pueden ir desde aguellas empresas  que oparan  en
forma regular con el exterior hasta aquellas otras que, © bhien han
tenido exportaciones en el pasado , o se encuentran en contacto
de aproximacién con ceontrapartes en gl exterior.

OFPINIONES SOBRE LAS PERSFECTIVAS DE LA EMPRESA EN COMERCIO
EXTERIOR: Debe tildarse aquella que se supone mas apropiada a la
empresa ~es una opinion particular—. En cuanto al PFPor que 7P Es
tan sclo una breve aclaraciébn. Ej: EXCELENTES "POrgque somos los
mejores productores internacionales” . MALAS "Porgue nuestros

productos y costos no son competitivos", etc.




11. DATOS DEL PRODUCTD

IDENTIFICACION DE FRODUCTOS: Es esta una informacion central para
1a encuesta. En g1 nombre se ingresa Gnicamente el nombre general
del producto (Ej: pasas de uva). FPuede sumarse , de ser necesaria,
una descripcidn de detalle un poco mayor a los efectos de poder
identificar mejor del mismo. En la descripocibn puede sumarse 1la
informacién aclarataria (EJ: variedades XX,YY, fraccionadas para
la venta al publico). De ser necesario utilizar el otro lado de la
hoia para completar la descripcidn guardando la numeracion del
cuadio. .

en cuanto al significado del USO
FINAL se intenta detectar 1 uso del producto. EJ: Froducto
Dolomita. Uso Final: Industria del Vidrio. En productos finales
EJ:Juguetes. el uso final puede dejarse expresaso como” consumo

El dato de la FEOSICION ARANCELARIA necesita tener algunas
aclaracion@s .

a) En general la ubicacién de su producto dentro de las
clasificaciones habituales ( MADE , NALADI , ARMONIZADD
numercaciones uwtilizadas) sélo son conocidas por los exportadores
(aln asi no todos).

b) Existe en la actualidad un cambioc de las clasificaciones
"aplicédndose en  Argentina el denominado "NOMENCLLADOR ARMONIZADOY
que es de uso internacional. A los efectos de la encuesta e
indistinto que se brinda el dato NADE, NALADI (para los palses de
ALADI) o ARMONIZADO, pero es necesario que se aclare cual
clasificacién ha brindado.

c) Dee tratarse de productores o industriales sin © con poca
experiencia en comercio exterior la clasificaciéon arancelaria
puede ser un dato desconocido. Fodemos de cualquier forma ubicarla
por medio de la "6UIA PRACTICA DEL  EXPORTADOR"™ u otras
publicaciones por medic de una busgueda independiente de la
encuesta. Es preferible que nos den el nomenclador, . pero no es
indispensable.

UNIDAD DE MEDIDA: Se trata de poner tan solo agquella unidad de
medida (toneladas, hgs, mi.,litro, etc.} que es usada
habitualmente. '

CANTIDAD DE ERODUICCION: Los totales producidos reales en el aflo
1990 y los planificados o esperados para 1991.

Con esta pregunta se intenta conocer
cual &5 21 volumen de oferta o produccion actual de la empresa ¥y
la capacidad potencial total de la misma para cada producto.
lLos valores solicitados pueden ser estadisticos o©

estimados. _
Debe aclararse que puede existir en algunas empresas
la tendencia a deformar esta informacidén. Asi es como  podrian
indicarse cifras mayores que las reales como forma de magnificar
su capacidad exportable o, en otros casos, disminuir por temor al



wso de la informacidn ( ver observacidn en Introduccidn).
ESTACIONALIDAD: Esta coplumna solo debe ser utilizada para aguellos
productos cuya produccion estd  acotada a soloc un perlodo o
estacién del afin. Esta condicion es muy usual, por supuesto, en
los productos del reino vegetal (EJ: uva! ). Debe ponerse E
{Empieza) el mes en el afio de comienzo de produccion v T (Termina)
el mes de finalizacion de esta.

FRECIOS: El1  tema de indicar precios resulta uwuno de los mas
sensibles y tal vez de mayor inquietud para los entrevistados. Es
necesario hacer algunas aclaraciones: )

#) Nuestro requerimiento apunta tan soleo a lograr wun  precioc de
referencia general no @l puntual para operaciones comerciales
(pueden esxistir modificaciomnes por cantidad, periodo del afo,
calidades muy diversas, etc.). El dato que necesitamos es sdlo
referencial a los efectos de poder estudiar la potencialidad.
tedrica o aproximativa de un producto en el mercadeo internacional.
Pe tal fTorma podemos realizar una aproximacidn a una evaluacidn
inicial sobre la competitividad de la oferta euportable local en
los mercados de demanda. La inexistencia,por el contrario, de los
datos de precios inhibiria la posibilidad de tener un elemento
central en la determinacién de la viabilidad competitiva —-al menos

ern primera instancia — de los productos ofrecidos.
NOTA: En caso de ser una empresa con un listadoe muy amplio de

productos se solicita informacién (en un principio de 8 productos)
gque por suW o dsmportancia relativa (volumen, suposicién de viabilidad
exportadora) son considerados mas significativos por la emspresa
encuestada. '

CUADRED DE FRINCIPALES MATERIAS PRIMAS Y MATERIALES QUE UTILTZA

Se solicita una descripcidtn de las materias primas (se entiende
romo adquellas vinculadas en forma directa al recurso natural Ej:
aceitunas, granito,etec.) vy materiales (insumos o productos semi-
elaborados requeridos en la producciéon Ej: pl&asticos, acero,
circuitos integrados, etc.).

En cada caso se conocer si las materias primas y/o materiales
son de origen LOCAL, REGIONAL - Area del "Nuevo Cuyo” Pcias. de La
Rinja, San Juan y San Luis ~- ND REGIONAL —Argentina, excluyendo
por lo tanto al "Nuevo Cuyo". IMFORTADA: Del exterior. En cuanto a
esta Gltima exclusivamente se solicita, en lo posible, conocer el
nomenclador de aduana para la materia prima o material utilizado
(cabe la misma aclaracién que se hace mas arriba respecto a que no
tengan la informacién) . Como PAIS DE FROCEDENCIA, =2n casoc de ser
variados, poner &1 mas importante.
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ANEXO No L

LPUL T e A E ALl

I1X. SOLO A EXPORTADORES

CNOTA IMPORTANTE

ESTA SECCION ESTA RESERVADA SOLO PARA AQUELLAS EMPRESAS QUE SON
EXFORTADORAS. EL CUESTIONARIO PRETENDE LOGRAR INFORMACION GQUE NO
DERIERA RESULTAR DE COMPLEJA RESFUESTA PARA EMPRESAS HABITUADAS A
OFERAR CON EL EXTERIOR.

REGISTRO DE EXPORETADOR: Unicamente s un dato gue sirve a los
efectos de conocer si la empresa estéd inscripta en el Registro
Nacional de Exportadores.

FORMA DBE COMERCIALIZACION DRE LOS PRODUCTOS: En esta seccidn se
intenta conocer dos cuestiones. For un lado, en caso de realirar
exportaciones indirectamente, de qué forma se canalirzan estas. Por
otro lado, se intenta saber cdal es la opinién de los empresarios
respecto a la pesibilidad de sumar su aoferta exportable con la de
atras empresas a los efectos de apuntar a una mayor penetracién en
@l  mercado. internacional {mercados de alta demanda, mejor
distribucién de costos fijos, etc.).

CONDICIONES DE VENTAX Se intenta conocer la forma habitual
de operacidn comercial de la Empresa. Pueden sefalarse varias ya
gue no son excluyentes.

INSTRUMENTOS DE FPAGO: Tambien los instrumentos de pago con los gue
habitualmente opera la Empresa.

INSTRUMENTOS CONTRACTUALES
DOCUMENTOS COMERCIALES: Idem anterior.

FITOSANITARIO: Es wna informacién relevante para les productos
alimenticios. S5e wplicita indicar el ente w organismo  gQue
certifica la aptitud de los productoas.

ENVASE Y EMBALAJE: Se solicita la informaciéon  por  producto.
Envases Y embalajes M- habituales en cada Caso.
Sequir ejemplo practico en hoja adjunta. _

En cuanto al medio de transporte interno se
intenta conecer cdal s el utilizado para llegar al punto de
salida de la mercaderia hacia el exterior.

ESTIMULOS QUE UTILIZA:S%e enumera aguellos apoyos estatales que
estan o ban estado vigentes en Argentina &n los Gltimos afos.
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MAKCAS REGISTRADAS: Fusden ser marcas registradas en Argentina o
interrnacionalmente. Fuede aclararse si la empresa tiene licencia
de marcas del exterior.

MATERIAL DE FROMOCION DISFPONIELE: Es una informacién solicitada en
bases de datos informativas sobre potenciales exportadores en el
exterior. 4

VENTAS AL, EXTERIOR: Es esta una informacidn histérica.

ADUANA FPOR DONDE DOCUMENTA LA EXFORTACION: Sirve a los efectos de
conocer si las empresas locales utilizan los servicios aduaneros
que cuentan en la propia Provincia.

ESTIMULDOS FARA INICIAR EXPORTACIONES: Se trata de conocer si  ha
logrado del apoyo de los esquemas promocionales de exportacidn gue
ha tenido el pais a lo largo de los aMos. EJ: FOPEX, reembolosos,
pre-financiacidn, post—financiacidn, importacibon temporaria,
Frogramas Especiales de Exportacion.

DESTING DE LAS EXFORTACIONES: Es un ranking de palises compradores
para la Empresa (no por producto).

OTROS MERCADOS IMFORTANTES: FPueden mencionarse mercados gue
resultan, de acuerdo a la evaluacion de la Empresa, de potencial
perspectiva para sus productos. El objetivo de esta pregunta es
detectar el interés de la Empresa en mercados que eventualments
merecerian realizar algin epsfuerzo de aproximacidn pero que por
motivos diversos (falta de tiempo, recurseos, etc.) no han podido
s aln encarados.

FREGUNTAS SORRE EL. MERCADO DEL PACIFICO: Apuntan a conocer la
atencidbn que se brinda a la perspectiva de mejoramiento de los
vinculos a través de la Cordillera y &l receptar las inguietudes
de las Empresas para avanzar en este proceso.

FREGUNTA SORRE ElL. FRINCIFAL PROBLEMA GQUE AFECTA A sus
EXFORTACIONES Con esta pregunta final se intenta conocer cudl es
@l principal escollo que supone la Empresa que limita o anula su
capacidad de exportar. Debe elegirse solo una.

Buenos Aires, 25 de Mayo de 1991.
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San Juan, Argentina, XX de Agosto de 1991, -

Sefar
NN,

De nuestra mayor consideracion.,

Tenemos el agrado de dirigirnos a Ud. a los efectos de
informarleo sobre la realizacion del estudio " IDENTIFICACION DE
ALTERNATIVAS DE EXFORTACION PARA LA REGION DEL NUEVO cCuyo“

Este trabajo se lleva a cabo por parte de Organismos
Oficiales de los Gobiernos Frovinciales de las Pcias. de La Rioja,
Ban Juan y San luis Y la coordinaciébn a Cargo del Consejo Federal
de Inversiones (C.F.I.). Sus objetivos basicos son el determinar
las cgapacidades de los productos y empresas regionales para

incrementar la informacién Yy los vinculos comercliales
internacionales.
' Debemos en particular destacar gque este gsfuerzo de
investigacion, el primero que se realiza en forma coordinada en
‘esta  tem&tica »  apunta a determinar las capacidades de los

productos vy empresas regionales para incrementar la informacion vy
los intercambios comerciales internacionales.

£l "Nuevo Cuyo" abarca un extensa drea geogr&afica en 1la
Republica Argentina de 236.000 km2 v mas de un 1.000.000 de
habitantes. Cuenta esta region con  tradicionales actividades
agropecuarias vy mineras a las cuales se ha sumado en los dAltimos
affios la mas relevante expansion  industirial fue se ha registrado en
@l palis.

LConsiderando que es importante difundir las conclusiones de
este Fraoyecto Regional, se ha previsto el envio de copias de las
mismas & todos los organismos npacionales e internacionales

incumbentes.,
' lLa Provincia de San Juan, se encuentra a cargo de
centralizar . todos 1os contactos externos . Es por ello que nos
dirigimos a Ud a los efectos de Bolicitar su colaboracieon en 1o
relativo a mercado de eso pals, la que sera requerida en forma
eapecifica oportunamente.

Bin  otro particular, vy desdarya muy agradecido par su
eventual colaboracién, hacemos “propicia la opartunidad para
saludar a Ud. muy atentamente. ' .



METODOLOGIA PROPUESTA PARA LA DETECCION DE MERCADQOS
DEMANDANTES DE LOS POTENCIALES PRODUCTOS DE EXPORTACION DE LA
REGION DEL "NUEVO CUYO". .

De acuerdo al cronograma original para el Estudio de
"Oferta vy Demanda Regional', se ha establecido una busqueda |
especifica de 1la potencial demanda externa para 1los productos
regionales -~ ponderados mediante la encusesta realizada en la 1la.
fase del trabajo- planteandose detectar "mercados objetivos" vy
ponderar vias de "comercialiracidn y adecuacion del producto".:

Debe destacarse gue nuestra investigacidbn no apunta a ser

wna mera recopilacién de "Oferta Exportable", cuyo objetivo final:
serlis tan solo confeccionar una ordenada recopilacion  informativa |
de productos para la eventual ubicacion en los mercados

internacionales. - Esta intenta brindar una apoyatura mas amplia,
extensa vy practica cuyo objetivo es ayudar en Gltima instancia a
ser uma  herramienta consistente, no sélo tetrica, sino de uso
practico para los potenciales ernportadores. )

£l estudio de detecciédtn de demandas debe contemplar
esfuerzos y/o dificultades distintas a las afrontadas en la
compilacidn informativa bésica de oferta. Por lo pronto, debe
indicarse la necesidad de multiplicar fuentes informativas,
delimitar su wutilidad a los fines del trabajo, y expresar datos y
comentarios aque aporten NUevas conclusiones -al menos
aproximativas— al objetivo de evaluar las potencial idades
genportadoras regionales.

Los estudios sobre demanda suelen tener peligros como
ser: i) El convertirse en una recopilacion informativa extensiva,
#2in ejes gue se ajusten a acotados objetivos de investigacion.

Esto es el juntar la mayor cantidad de datos, publicaciones,
comentarios, etc. (der acuerds a esta concepcidn siempre pueds
‘quedar hien’ poner mucha informacion) sin  considerar , por
ejemplo, =21 uso practico gue deberan hacer de la wmnisma los
potenciales exportadores regiocnales. ii) El1 convertirse ean

investigaciones de vigencia inmediata (Ej: inclusion o exclusion
de productos unicamente en base a la compracion de precios
actuales de exporiacién en comparacién con precios de importacion
de los palses eventuales demandantes) iii) E1 no ponderar 1la
significacion relativa de cada informacibn, llevando &
conclusiones confusas y/o ambiguas. v

- ALGUNAS DELIMITACIONES PREVIAS NECESARIAS:

Surgen en primer ‘lugar algunos interrrogantes que deben ser
resueltos inmediatamente a los efectos de definir la orientacion
general vy la intensidad del trabajo : 7 Deben ingresarse en el
estudio los productos tradicionales de exportacion de la region 7
? Debe busecarse informacion scobre "nuevos mercados" para estos? Si
né, % Debe hacerse un resumen de las condiciones del mercado
mundial para esas producciones?.

Otras cuestiones a resclver son: a) si es nNeRCEsario
concentrar las mayores blsquedas informativas en “nuevos produc—
tos" (EJ: aceitunas en almibar, que comegntd La Rioja, o )
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productos industriales gue hasta el momento s6lo han sido ubica-—
dos en el mercado interno gque han sido detectados PoOr la encues-—
ta (parques industriales). o b) en aquellas ofertas que, vya
teniendo alguna presencia exportadora, se suponen (por considera-—
ciones diversas en cuanto a ventajas comparativas de produccibn,
calidad o costos) pueden llevar en un plazo a una Mayor expansidn
de las exportaciones?

Fueden existir otras consideraciones a ser tenidas en
cuenta, como sers posiblidad de consolidacion de oferta regional
(Nuevo Cuyo), interéds social {(efecto multiplicador en empleo), el
"efecto- demostracion” sobre 2l conjunto de la actividad
economicsa provincial { organizaciin de nuevas unidades
productivas, incorporacién tecnolégica, etc.).

En todo caso, una vez ingresados los datos de encuesta
sUrgira un  espectro amplio de potenciales productos a ser
estudiados. Es en este momento que sera preciso  hacer una
delimitacion inicial de productos entre: :
i1} Agquellos cuyas perspectivas exportadoras son nulas o muy
alejadas. ' . -
i1) Aguellos cuyas perspectivas podrian resultar intersantes de
poder lograr una adptacian a los mercados compradaores
internacionales.

iii) Aguellos cuyas perspectivas exportadoras son inmediatas; en
cuyo  caso podria resultar de utilidad el brindar una informacidén
practica a leos potenciales ' exportadores, explicitando pasos
que =e estima debieran ser asumidos para llegar & contactos
comerciales concretos. .

Existirda Ia necesidad de delimitar los productos a los
efectos de poder evaluar, en un principio, la intensidad de
atencion a cada wno de ellos. Un peligro posible que puede tener
un  trabajo como el que encaramos es el perderse en una bisqueda
sin ejes de informacidn para todos las productos y todo el mercado
mundial para cada uno de ellos. Un imposible abarcamiento.

' De tal forma serd necesario plantear una delimitacidén
sucesiva en el trabajo en : Primero) Una busqueda de informacién
basica (importaciones del producto en mercados de referencia,
condiciones de compra, ete.) vy comparacién con 1a oferta
local que sirva a los efectos de temer una primera evaluacién
aproximativa acerca de su viabilidad exportadora . Segundo) Y
vinculado a lo anterior, una delimitacién inicial de los productos
en las categorias arriba mencionadas. Tercera) Un estudio mas
intenseo de potencialidades exportadoras de aguellos productos
definidos como de mayor interés y/o gque se evaluara la necesidad
de una mayor atencién . En tal caso debe intentarse un analisis
pormenorizado intensivo mucho mayor. Aqui se necesitar&d una
recopilacion informativa ordenada que abarque desde:

1) La descripcibn de cada mercado importador, lag tendencias de
demanda e importacidn del producto.

2} El estudio de las las tendencias de produccién local y de los
oferentes internacionales del producto (relaciones entre demanda,
produccién vy tendencias de importacién).

+J
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=) La tipificacion de los productos (normas de calidad,
clasificaciones, condiciones particulares exigidas por los
demandantes,etc.).

4 Si bien puede resultar én muchos CAS0S  UNa informacién de
compleia bisqueda, debe intentarse conseguir precios de
referencia de cvada mercado estuwdiado.En 1o posible en cada etapa
de comercializacion. ' '

5) lLas practicas comerciales. Formas de negociacion (volumenes,
formas contractuales y de pago,).

&) Procedimientos de importacién. Exigencias de documentacion.
Controles obligatorios. Normatividad basica de referencia (a nivel
de informacidn de referencia de utilidad para el exportador
local).

7} Tarifas de importacion. Aranceles generales y preferenciales
(Ej: de existir la inclusién del producto dentro del SPG, MERCOSUR
o ALADI). .

8) Ftapas de comercializacién. Una vision general sintetica del
desarrollo de las importaciones del producto estudiado en 1los
mercados compradores, desde su ingreso o nacionalizacian hasta la
venta al consumidor final. FPuede facilitar esta descripcion 1a
elaboracitn de una. grafica simple  gue recree sintéticamente
etapas el esquema comercial habitual.

9) Empresas importadoras . Listado de importadores —en lo posible

detectando su  importancia relativa, v formas habituales de
comercializacion.— vy céamaras relacionadas. La informacion basica
debe incluir Nombre completo de la firma o cémara, domicilio,

teléfono, fax, telex, y sector o persona a cargo de contactos con
el exterior.

10} Ferias y Camaras Importadoras - de existir- del palis
investigado. Indicacién de caracteristicas generales de los
eventos feriales mas apropiados para 1 producto, sus condiciones
basicas para participar, datos del ente organizador. En el caso de
las camaras datos de comunicaciéon, organizacionales (EJj; namero de
empresas que nuclea, sus funciones, etc.) vy persona a cargo de los
contacteos internaciaonales. '

10) Estrategias comerciales de paises competidores. A los efectos
de conocer planteos utilizados para la penetracitn del mercado
compirrador.

o)



ANE XD Ng 3

ETAFAS DEL TRABAJO:

18, ETAPA: Fuentes de intormacien: Delimitacion del alcance de
‘ las mismas. :
DIRECTAS: Estadisticas de exportacién e importacion
{ INDEC ~Argentina—, paises importadores - en
Buenos Alres a través e las agregadurias
comerciales en nuestro pais, organismos que cuentan
con  trabajos e informacién ordenada sobre comercio
internacional C(FMI,  OnNU, CEPAL., BID-INTAL, MEE ,
gtoc. ).
Consultas a Agregadurias Econémicas Y
Comerciales de la Argentina en el exterior,
Fletes: Informacién sobre costos de
fletes por ejemplo hasta pusrto de embarque en Argen—
tina o Chile.

MOTA;Eventualmente oo intentard acceder a bases de
datos en el exterior -~ condicionada =2
utilizacidn al costo de estas -,

INDIRECTAS: Contactos personales o por carta con

sectores piblicos aQ privados locales e
internacionales. {E3: enpresas extranjeras
compradoras, investigadores de aorganismaos

especialirados, camaras exportadoras, funcionarios
de organismos de contralor, etc. S
Recopilacién de trabajos Nnacicnales
a0 intermnacionales que pusdan aportar informacién o
comentarios sobre los productos estudiadnos.,

£8. ETAFA:- Drdenamiento de datos de "Oferta Exportable” obtemnidos
mediante la Encuesta realizada en tada Frovincia.
- Delimitaciéon basica de los productos de
acuerdo a la division por "viabilidad inieial" (arriba
mencionada). Esta delimitacion de productos se hara
} contando con informacidn b&sica (estadisticas,
| precios, demandas, etc.). En todo caso, a los efectos
de no tomar resoluciones apresuradas u opinables, los
productos debieran confrontados con la opiniétn de fada

Frovincia (en acuerdo con el interés o perspectiva de
cada unal}.
- Freparacion de informes por producto  (con la

utilirzacidn de toda la base informativa) vy mercado
{también mé&s arriba mencionados).

in.  ETAFPA: Eleccion de "productos  piloto” a los efectos de
intentar brindar un asesoramiento practico inmediato a
productores vy / o exportadores locales para poner en
marcha -—obviamente de asi estar interesados - el proceso
de acercamientoc a tompradores en el exterior,
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4A. ETAFA: Fresentacién del, Trabajo Final.
En este se incluiré:
a) una vision general de la demanda internacional para
los productos regionales.
b) Una visidn de los paises importadores potenciales. '
d) Los informes por producto,
e} Conclusiones vy recomendaciones generales para el
incremento de las exportaciones regionales.

Como especialista en el tema de demanda ha sido
designado el Lic. Antonio Molina de la Peia. de S8an Juan. Este
tendrd a cargo el centralizar las tareas de investigacidn y servir
de canal & todas las inguiestudes gque surgan vinculadas & 1a
investigacion de demanda. '

la Metodologia propuesta debe ser considerada
tan sédlo una aproximacidén inical al  tema. Seran precisos los
aportes vy comentarios de los participantes en este trabajo. Se
ruega puedan traer sus opiniones a la proxima reunion en San Juan.
prevista, en wn principio, los dias 20 y 26 de Julio de 1971,

Jorge Marchini

Buenos Aires, 7 de Julio de 1991.



