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Sttuacién actual y futura_Orientaciones Que se visuallzan como mas probables en
el comercio internaclonal,
=L UTe L0 nternacional.

Al analizar las situaciones relacionadas con Ia comercializacion en alta tecnologia,
corresponde establecer diferencias entre o que constituye la comercializacldn de

las tecnologias proplamente dichas, y la de los productos (procesos, blenes y
servicios que derivan de las mismas.

La comerclalizacién de tecnologla local en nuestro pais no reconoce aun
Mecanismos hi canales netamente diferenciados respecto de los habituales para
las techologias convenclonales. La transferencia entre firmas proveedoras de
tecnologias y aquéllas que {as utiizan, sigue revistiendo Ia forma de
comerciallzaclén de equipamiento y blenes de capital en general, Ingenleria
especlfica en la rama particular de Ia producclén o el servicio de qQue se trate
{ambas acompafiadas de una mayor asistencla técnica y supervisién por parte de
técnicos o especialistas del proveedor), licencias para utilizacion de un
determinado proceso o conjunto de conoclmlentos (know-how), otorgadas por el
Proveedor al Cliente, con mecanismos de pago que pueden consistlr de una suma
fiia o de pagos en concepto de regallas, o una combinacioh de ambas. La venta

de patentes locales es practicamente inexistente como mecanismo de
transferencia.

En lo que respecta a las regallas transables entre empresas locales, es un
mecanismo de aceptacion tradicionalmente baja por parte de los Proveedores,
que ven como aspectos dificiles de concretar tanto el financiamiento de los
desarrolios -Implicito en esa forma de pago- como el control y administraclén de
las cobranzas a largo plazo. No debe olvidarse que este tipo de acuerdos se
realiza, en su forma mas habltual, sobre Ia base del pago de cuotas perigdicas
(basicamente semestrales o anuales), en funcién de la producclén que se obtiene

de Ia Instalacién, dato Que se presta a practicas desleales con perjuicio para el
vendedor.

Los productos tecnologla-intensivos tampoco son motivo en nuestro pais de

mecanlsmos especificos de comerclallzacidn distintos de los utlizados para
productos convencionales.

Sin embargo, para los dos universos mencionados pueden establecerse algunas
diferenclas, particularmente en lo que se reflere a:
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Caracteristicas de los oferentes Yy demandantes.

En lo que respecta a las transacciones sobre tecnologla o know-
how, Ia situacién més frecuente es que ambas partes tengan un ak
to grado de conocimiento del nivel de desarrolio tecnolégico en su
actividad. El comprador es, tipicamente, un experto que sabe qué
beneficios espera de la tecnologla que adqulere, tiene conclencia
por lo menos en términos generales, de las dificultades de adapta-
cién a la misma aunque, frecuentemente, descuida o subestima los
aspectos auxliares, tales como las modificaciones Que se requieren
en su Infraestructura de servicios de fabrica (vapor, agua de calidad
especial, requerimientos especlales de energla eléctrica, gases
inertes para barrido de instalaciones, exigencias de enclavamientos
y controles automaticos especiales de seguridad, etc.).

En lo que respecta a la comercializaclén de productos tecnologia -

tensivos, desde el punto de vista de Ja oferta se dan dos tipologias
diferentes:

- Proveedores que incorporan algun o algunos productos Innovati-
vos como complemento de uha linea de productos tradicionales,
algunas veces sustituyendo uno o mas de estos Gitimas. Este es

el caso, por e}, de electrodomésticos o laboratorios farmacoldgi-
coS.

- Proveedores cuyo Unico objetivo es la comercializacién de uno o
varios productos de alta tecnologla. Esta es la situacién tipica de
qulenes comerclallzan computadoras y software, y serviclos como
la telefonla celular, y de banca electrénica.

Desde el punto de vista de Ja demanda, podemos diferenciar, por
uha parte, al comprador Individual o institucional que resulta usuarlo
final del producto, y por otra al comprador que utiliza el producto de
alta tecnologla como insumoe (fisico o intelectual) para su proceso.

En el primer caso, los compradores (publico general), suele tener
conocimientos genéricos sobre la familla de productos (p.ej. compu-
tadoras, videocamaras) y sobre aspectos funcionales del modelo
que busca, pero lo tipica es que no cuente con demasiados conoci-
mientos técnicos para evaluario y juzgarfo. La influencia de la pubii-

cidad, la marca y el prestigic son en estos casos generalmente
definitorios.



En el segundo caso Ia sttuacién es, en general, cualitativamente dis-
tita. El comprador es un comprador técnico, que conoce el merca-
do, y compra de acuerdo con sus proplas especificaclones, o traba-
la con el Proveedor para desarrollarias conjuntamente. Frecuente-
mente exige el cumplimiento de Standards y/o Normas nacionales o
Internacionales, garantias sobre la funcionalidad del suministro, su
constitucién y componentes, forma de fracclonamlento, embalaje y
envio, cuplimiento de plazos no sélo para la entrega, siho también
para el cumplimiento de etapas intermedias en !a preparacion, ela-
boracién y/o fabricacién del producto transado.

En lo que se refiere a blenes fisicos, es habitual la exigencia de
cumplimiento de determinados ensayos, controlados por el Cliente o
por algin organismo naclonal o extranjero, publico o privado, de
reconoclda reputaclén y aceptado por ambas partes.

Tamblén es habltual que parte del "paquete” techolégico comerciali-
2ado incluya el asesoramiento al Cliente, entrenamiento de sy per-
sonal y la entrega de instrucclones detalladas para la operacion, la

manutenclon y el contro) del producto, asi como su forma de con-
servacion.

Formas de presentaclén Y publicitarias.

Como difimos en el item anterior, la comercializacion al publico de
productos de alta tecnologla descansa en forma predominante en
el conocimiento de la marca, su prestiglo y el reconocimiento de las

caracteristicas, funciones y ventajas del producto por parte de los
potenciales compradores.

En algunos rubros se est4 haclendo cada vez mas comin que el con
sumidor qulera conocer, a mas del producto, las condiclones en que
fue elaborado. Este no sélo es el caso de los productos frutihort(-
colas ("crecimiento natural®, *agricultura organica”, "libre de pestl-
cldas quimicos®). En los palses industriallzados va adquiriendo ma-
yor relevancia el factor ecolégico, incluyendo la exigencla del publico
de conocer si el fabricante de un producto electrénico o de optica,
p.ej., cumple con hormas aceptadas de proteccidén del medio am-
blente en su proceso de fabricaclén. Cada vez mas empresas ha-
cen de este cumplimiento la base de sus campafias Institucionales.
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El packaging y 1a publicidad para presentar y acompafiar a este tipo
de productos y motivar al piblico destinatario constituyen tecnolo-
glas de por sl, que deben ademas cumplir funciones docentes para

con el receptor, llustrandolos sobre sus potenclalidades, ventajas y
limitaciones.

La presentacién de los productos y el envase no son aspectos

disociados de tos mismos. Ambos conceptos Incluyen la necesidad
de protegerio durante el transporte, de conservarlo el tiempo nece-
sario hasta que llega al consumidor, de exhiblrio, de fraccionario en

medidas funclonales para los usos a que esta destinado, de Instrulr
al comprador.

No resulta crelble para el publico la alta tecnologla disociada. Un
producto envasado con una concepclon ebsoleta, funcional o estéti-
camente, encontrara serias resistenclas para ser aceptado como
tecnologla-intensivo. Es necesario que tanto el packaging como e

enfoque publicitario resuften coherentes con e tipo de producto y
transmitan su real imagen.

En lo que respecta al segundo tipo de compradores que mencio-
namos Iniciaimente, industrial o intermediario (distribuidor, licencia-
tarto, franquiclario, etc.), las consideraclones son formalmente simi-
lares pero hay sustanclales cambios en los estlios. La publicitacién
de las caracteristicas de un blen de alta tecnologla no es masiva si—\
no dirigida, y asume frecuentemente caracteristicas extremadamen-
te técnicas, en algunos casos acompafiada de articulos o "papers"
de revistas de alto nivel clentifico o tecnolégico describiendo los
estudios més importantes de} proceso utilizado para validar

los resultados del desarraollo, que pueden de esta forma ser evalua-

dos y juzgados por los potenciales clientes y por la comunidad cien-
tifica.

La entrega de muestras de alto valor para ser ensayadas por los in-
teresados, con el asesoramiento Y supervision de especialistas del

vendedor se esta constituyendo en una condicién "sine qua non" pa-
ra poder avanzar en el proceso comercial. Y Ja inclusion de Empre-
sas prestigiosas y reconocidas en la lista de clientes se cohvierte en

un ftem sustantivo de publicidad por la influencia que ejercen sobre
otras Empresas.



* Servicios pos-venta.

Estos serviclos forman parte imprescindible del proceso comercial en pro-
ductos de la Innovacién tecnolégica. Nuevamente haremos una diferen-
clacién en las modalidades que adquiere con los dos tipos de comprado-

' res que mencionamos al comienzo.

En las ventas al publico -consumidor final- asume casi exclusivamente Ja
forma de garantias de service Yy reparacién. Este tema, asi como el de las
garantias por mal funclonamiento, estan insuficientemente cubiertas enla
practica en nuestro pals, Y se esta productendo un incremento de Ia activi-
dad de las organizaclones de defensa de los consumidores para que las
garantlas y coberturas se tornen mas efectivas.

En las transacclones con compradores empresarios, amén de las garan-

tias usuales para la transferencla de tecnologia, blenes o serviclos que ya

eran habituales para los productos convencionales, esta cobrando relevan-

te Importancia la inclusién en log contratos de cliusulas de:

- Asesoramiento técnico permanente,

- Transferencla preferencial al comprador de Innovaclones que se produz-
can posteriormente a la comerciallzada, incluyendo know-how rocesos

/o productos sustitutives de los que motivaron la operacion inicial

- Transferencla inversa (es decir, de las Innovaciones exitosas que des-
amolle el usuario, hacia el proveedor),

- Cobertura juridica del comprador por parte def vendedor en caso de liti-

gios por patentes u otras formas de proteccion de |a propiedad intelec-
tual.

Para percibir las orientaciones'de mayor relevancla en el comerclo internaclonal

de la alta tecnologla, es precise dar previamente un pantallazo sobre las sefiales
que se estan manifestando en los mercados mundiales.

Las tendenclas predominantes -aunque no las Unicas- se basan en Ig
multilateralidad, la reglonailzacldn y la apertura de los mercados.

El acuerdo alcanzado reclentemente en la Ronda Uruguay del GATT da un mayor
Impuiso a la apertura, aunque el cumplimiento de los compromisos asumidos ho

los participantes intentan darle a sus clausulas las Interpretaciones que mas
cohvienen a sus Intereses naclonales en cada momento. S embargo,
representa un sensible avance en el proceso y es previsible que determine en
forma significativa la difusién y globallzaclén de normas Yy standards que gulen en
el futuro el comercio internaclonal.



Las tres tendenclas mencionadas no son enteramente compatibles entre si. La
activa formacién de agrupaciones reglonales -NAFTA, Zona Ecohémica Europea,
MERCOSUR, etc.- pueden representar un riesgo para la multilateralidad y ia
apertura. Es claro que todo acuerdo regional es discriminatorio, en cuanto

proporciona determinadas ventajas a los palses participantes, de las cuales son
excluidos los demas.

Dichos acuerdos, cuando son orientados fuertemente hacia el Interior de la region
comprendida, pueden desviar la inversion y las transferencias de teenologla que,
de otra manera, podrian diriglrse a los palses miembros. Adiclonaimente, al
Imponer iimitaciones al libre comerclo, distorsionan las pautas normales de
comportamiento de los mercados. Esto no es necesaramente negativo en todos
los casos, pero cabe seflalario como un elemento de posible controversia.

De todas maneras, los acuerdos reglonales se han convertido en un Ingrediente
relevante del escenario del comercio intemacional. Todos los palses miembros
del GATT, a excepcioén del Japén, toman parte en algin sistema de preferenclas.

De las existentes, la Zona: Econémica Europea y el NAFTA acumularian el 65%

- de ias importaciones mundiales y el 47% de las exportaclones de los paises en
desarrolio. '

Segun Enrique Igleslias, Presidente del BID, frente a estos camblos en el contexto
mundiai:

"Las principales opciones estratégicas para Ameérica Latina en
materia comerclal tienen cuatro componentes. Primero, hay un
impetu renovado para la integracién reglonal y la cooperaclén entre
jas economias Lativoamericanas, que necesita un nuevo analisis de
lo que hasta recientemente ha sido considerado una via poco
fructifera para el desarroilo. Simllarmente, la cooperacién Sur-Sur
esta slendo redescublerta y reformulada como posiblemente unha
opcién mas viable. Mejico ilustra una tercera opcion potencial para
otros palses de América Latina de establecer acuerdos de libre
comercio con América del Norte. Finalmente, la integracion
Europea y el dinamismo de la Cuenca del Pacifico plantean razones
compulsivas para que América Latina adopte uha estrategia global

que le permitd ganancias en tecnologia, inversién y coocmercio, de
las fuentes mas diversificadas”.



Del complejo panorama que se esta gestando en nuestro Continente dentro del
menclonado contexto glabal, vale Ia pena tomar en consideracion la conformacisn
de espacios comerclales representados basicamente por:

MERCOSUR (Mercado Cumin del Sur)
" Pacto Andino

Grupo de los Tres

Mercado Comun Centroamericano

Comunidad Econtmica del Caribe

NAFTA.
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El Cuadro | sefiala Ia particlpacién de los distintos palses en estos espacios.

Una formulacién de mayor amplitud fue formulada en 1991 por el Presidente
Bush, y es la conocida como "iniciativa para las Américas®.

Los Intentos por lograr la Integracién regional en América Latina no SON huevos,

pero se produce una diferencia cualitativa central entre las Iniciativas anteriores y
las actuales.

La mayorfa de los acuerdos previos haclan hincapié en aumentar las barreras
arancelarias respecto de terceros paises, con el objetivo de sustituir

importaciones. La direcclonalidad hacia el Interfor de las fronteras finaimente hizo
que los acuerdos terminaran en fracasos.

En los acuerdos de nuevo cufio, por el contrario, los actores han encarado con
Mmayor o menor grado de decisidn sus reformas estructurales con el objetivo
explicito de inclulrse en las grandes corrientes de comerclo mundlal, tornando sus

economias mas competitivas, con o que las posibilidades de libre comercio
duradero son bastante mas sélidas.

El NAFTA es el primero de lo que podria ser una serle de acuerdos de libre
comerclo entre América Latina y los Estados Unidos. en virtud de Ia menclonada
Iniciativa para las Américas. Hasta mediados de 1982, 31 de fos 24 palses de ia

regidn hablen firmado acuerdos marco con EEUU, estableclendo comislones
bliaterales sobre comerclo e Inversién.



En Junlo de 19891 los cuatro palses constituyentes del Mercosur firmaron
conjuntamente el "Acuerdo relativo a un Consejo sobre Comercio e Inversién”.

En el mismo mes, Argentina, Brasii, Paraguay y Uruguay ratifican el Tratado de
Asuncién, por el cual se constituira el Mercado Comun del Sur (MERCOSUR). En
virtud del mismo, todos los derechos aduaneros y las barreras para-arancelarias
entre Argentina y Brasil seran totalmente eliminadas para fines de 1994, y lo
mismo se extendera a Paraguay y Uruguay a fines de 1995 adoptando un
arancel comin respecto de los paises extra-acuerdo, amén de una politica
comerclal comun. El tratado Incluye asimismo el libre movimlento de bienes,

serviclos, capital y mano de obra dentro de la zona, as| como mecanismos para
coordinacién de pollticas macroeconémicas.

Simuténeamente esta en curso de renovaclén fa Comunidad Econdmica Centro
Americana (CAEC), con la participaclén de Costa Rica, El Salvador, Guatemala,
Honduras y Nicaragua, y la posible incorporacién de Panama y Bélice. Estos

palses establecieron, a fines de 1992, un arancel maximo de 20 % y tomaron la
decisl6n de Ingresar al GATT.

Los cinco palses del Pacto Andino se propusieron avanzar hacla un acuerdo
regional de libre comercio entre 1992-1985, tomando como meta ia ntegraclén

economica, que comprenderia el libre comercio regional y un arancel externo
comuin. :

Posiblemente el acuerdo regional mas antiguo que mantiene su operatividad es el
de la Comunidad del Caribe (CARICOM), creada en 1973. En 1991 los paises
miembros acordaron un nuevo arance! externo comun, que va del 0% al 45%, con
los derechos mas altos de la escala para los bienes que complten con los
productores locales, fomentando de esta manera un regimen de alto costo de
sustitucién de importaciones. Algunos paises miembros han agregado algunos
costos no arancelarios (recargos temporales, sellados, etc.), aumentando de esta
manera la protecclon a-algunos sectores. Los palses miembros del CARICOM
consideran la posibilidad de reducir su arancel externc para lograr una mejor
asignacion de recursos y mejorar la diversificacion de las exportaciones.

En paralelo con estos acuerdos regionales, tienen lugar conversaciones bi y tri-
laterales: Mexico negocla acuerdos limitados de liberalizacion del comerclo con
Venezuela y Colombia, y Chile firma un acuerdo bilateral de comercio con Mexico
Yy negocia acuerdos con Venezuela y Colombla.

Hemos enumerado y comentado brevemente el marco de acuerdos politicos que
estan definiendo el perfil del futuro a corto plazo en la region.
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No serfa extraflo que los plazos sufran Incumplimlentos, y los acuerdos
Inconvenientes y .controversias. Las diferenclas entre los distintos palses son
muchas, hay Intereses sectoriales fuertemente encontrados que necesitan
armonizarse, y existen sensibles diferenclas en los ritmos con que cada
participante encara y resuelve sus politicas macroecondmicas, que requieren
acercarse para poder articular efectivamente los tratados y sus objetivos.

Qué sucedié con Ja practica comercial en el mundo mlentras este flujo de
hegociaciones, acuerdos Y cambios conceptuales se venia desarrollando?

De acuerdo con los informes del Banco Mundial, el crecimlento en volumen del
comercio mundial se debllitd en 1881, alcanzando el 3% en contraste con la fuerte

El débll crecimiento del comercio Internaclonal se puede atribuir en gran medida a
la desaceleracién.de la demanda de importaciones por parte de los paises
industriales, pero esta situacién se vio también agravada por la virtual
desaparicion de! comercio entre los palses que integraban el COMECON. Entre
los palses Industriales, el debliitamlento de las tendencias del gasto para fines de
Inversién, particularmente en América del Norte y Japén, contribuyé a Ia
_disminucién de las exportaciones de bienes de capital. A principios de 1992
algunos de estos factores hegativos pareclan haber menguado y, segun cifras

preliminares, es posible que en el segundo semestre de 1991 ya el crecimiento
del comercio mundlal mostrara signos de recuperacién.

Varios acontecimlentos ocurridos en 1891 contribuyeron a mantener el impulso
del comerclo mundial-
* El Intercamblo entre los palses europeos se vio respaldado por el proce-
so de reunificacién de Alemanla, que se tradujo no sélo en un fuerte incre-
mento de 11% del volumen de importaciones de este pals, sino también en
el sostenimlento de la produccion y las exportaciones en los palses vecinos
con los que mantlene refaciones comerclales.
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* Laténica de la demanda de importaciones de Asta Orlental se mantuvo
firme, apoyada por el rapldo crecimiento de Ia demanda Interna en los
paises del sudeste asiatico y por un aumento pronunclado de 18 % de las
Importacienes de China. El valor en délares del comerclo entre los paises
de Asia Oriental aumenté en 17% en 1991, tras experimentar un  incre-
mento de 15% el afio anterior.

* La recuperacion econémica en marcha en varios palses de América

Latina significé un importante aumento de 10,5% de los volumenes de
~ Importaclones de la region,

En términos de valor, sin embargo, sdlo registraron expansion las exportaclones
de América del Norte y Asla, en 5,5% y 11,5% respectivamente. El valor de Ins
exportaclones disminuyé en todas las demas reglones, princlpaimente debldo a
los precios declinantes del petréieo y los productos basicos distintos de éste.

En los paises en desarrolio, los resulttados del comerclo de mercanclas a nivel
regional fueron muy variades. Los volumenes de exportaciones e importaciones
de Asla, impulsados principaimente por el desempefio dindmico de los principales

exportadores de manufacturas y por e vigoroso comercla Intraregional, siguleron
creclendo en 10,5% y 10%, respectivamente.

En América Latina, las Importaciones aumentaron en mas de 10%, en tanto que
las exportaciones registraron un incremento de 4% Las exportaciones de Africa
al Sur del Sahara se incrementaron en 2,5%, lo que representé una mejora
Importante con respecto a la disminucion de 4,1% que hablan registrado el afio

anterior; las Importaclones, Gue se encontraban estancadas, tamblén se
reactivaron, aumentando en 2%.

Las exportaciones de Orlente Medlo y Norte de Africa bajaron pronuncladamente
(15%), como consecuencia de la crisis del Golfo y de la calda de los precios del
petréleo; las importaciones disminuyeron también en notable medida (12%). EI

volumen del comercio de los palses de Europa Central y Oriental continug
declinando eh forma pronunciada.

En los palses industriales, el crecimiento del comercio fue escaso; las
exportaciones de Japdn aumentaron a razon de 3% en promedio, mientras que

las de los pafses miembros de la CE crecleronh a una tasa de 2,5%, inferior al
promedio.

Solamente en América de! Norte hubo un crecimiento vigoroso del volumen de
exportaclones (6,5%). Las importaciones fueron apenas algo mayores; las de
Japén se incrementaron a razén de 3%, las de América del Norte se estancaron y
solo las de la CE aumentaron por encima del promedio, en 4,5%.

At-



Sl se asume que la liberalizacién del comercio mundial permitira enfrentar en ia
presente deécada un escenario de un dinamismo similar al mostrado en la década
de los '80 (hipétesis discutlble y discutida, pero asumida por algunos sectores

ligados al BID), podriamos proyectar las tendencias que apuntaron firmemente en
la misma (ver Cuadro V).

En el comerclo de manufacturas se verifican cuatro tendenclas principaeles, desde
el punto de vista de ias economias Latinoamericanas:

* El volumen del comercio mundial de manufacturas crecié a una tasa del
doble que el comercio en blenes primarios. con el resultado que aproxima-
damente 3/4 de todos los productos comercializados en Ia economia mun-

dial asumen la forma de manufacturas, comparado con algo menos de 2/3
a principios de la década de los '70.

* Se verifica una relacién entre Ja expansion del comercio de manufacturas
y el crecimiento econémico. En promedio, ia tasa de crecimiento del
comercio mundial en manufacturas entre 1 870 y 1987 fue del doble que la
del crecimlento de la actividad econémica mundial. Aunque la  velo-
cidad del crecimiento del comerclo de manufacturas decayé entre los '70 y
los '80, fue considerablemente mayor que la del crecimiento en el comerclo
de blenes primarios, cuya tasa de expansian sélo igualé a la de crecimien-
to de la economia mundial. Es decir que, en periodos largos, por cada
1% de aumento ‘en et Producto Bruto Mundia), el comercio de manufac-

turas creclé6 un 2%, mlentras e comercio en blenes primarios $6lo 1o hizo
en 1%.

* Una tercer observaclén radica en ef Impreslonante crecimiento de ia ex-
portacién de manufacturas desde América Latina. Entre 1970 y 1987 éstas
crecieron a un promedio anual de 11%, lo que resultd 2,2 veces mas rapl-
do que el crecimiento experimentado en los paises de la OCDE en el mis-
mo periodo. M4s aun, aunque Ja tasa de crecimiento en la region estuvo
algo por debajo del 14% anual correspondlente a las economias reciente-
mente Industrializadas de Asia en esas dos décadas, su velocidad de ex-
pansién en los '80 casl las Igualé. No obstante, y a pesar del rapldo creci-
mlento de la regién y el Incremento de su participaclén en el mercado de

exportacién de manufacturas, dicha participacién sigue slendo relativamen-
te pequefia. '
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* Una Gltima observacién respecto del tema, y en funcion de los datos vol-
cados en los Cuadros VI y VI, esté referida a su agregacion. La informa-
cion utiizada opaca una vasta diversidad en el comportamiento de palses
Individuales y, dentro de los mismos, de productos especificos. De hecho
. Una cantidad de palses han alcanzado grandes volumenes de exportacion
en algunas areas de alimentos y materias primas, fueren exportaciones
tradicionales o no tradicienales, a pesar del compartamlento generalmente
desfavorable de estas categorias de productos. Se pueden citar los ejem-
plos de las exportaciones de fruta en fresco de Chile Y Honduras, que en
la década de 1980 crecleron al dobie de velocldad que las exportaciones
latinoamericanas de manufacturas en igual perlodo. Mas aun, América
Latina esta conformada por un conjunto altamente heterogéneo de paises,
con grandes diferenclas en recursos, Ingresos per capita, patrones de des-
arrollo y politicas. Como resultado, la explotacion de ventajas comparati-

vas por clertos palses de la reglon ha favorecido clerto grado de especia-
lizactén en diferentes productos especificos.

En lo que hace especificamente a las tecnologias innovadoras nos encontramos
con una seria restriccidn metodolégica, ya que la Informacién estadistica
disponible no se desagrega suficientemente como para discriminana.

El mejor intento que conocemos es la clasificacion realizada por Murray y por
Krause, y utilizada por Bonturl & Montague, y que se resume en los Cuadros XX
y XXl Este es visiblemente insuficlente Para nuestros propdsitos, y sdlo
permite una débli caracterizacion del tema. Este es un aspecto que no esti
dilucidado en la bibliografia y numerosos expertos han puesto de manifiesto esta

carencla. Sin embarge, no hemos encontrado siqulera propuestas para una
metodologia que 1a resuelva.

.



Mecanismos para Identificacién _de productos_de Interés comerclal en alta

tecnclogia. Redes y canaies de comercializacion

La Identificacion de negoclos en general es desde slempre una preocupacion de
industriales, profesionales, comerciantes, productores agricola-ganaderos,
publico general, Instituciones financleras,organismos publicos e Instituciones de
. apoyo al desarrolio econémico, cientificos y centros de | & D, Inversores, y todas

las personas fisicas o Juridicas que particlpan del universo de la economia, el
comercio y las finanzas.

La dificultad dei proceso de bisqueda y seleccion adecuado se manifiesta en el

hecho palpable de que son una minoria los que tlenen éxito en la concreclén de
negocios.

Las condiclones limitantes son muchas y varladas. Mencionaremos las que mas
frecuentemente enfrenta un inversor, potencial o actual:

Insuficlencia de capital para concretar un emprendimiento.
Financlamlento Inadecuado.

Desconoclmiento del mercado
Errores en el calculo de costos
Mala definicion de niveles de precios
Desconocimiento de la tecnologla
Fallas en ia calidad

Fallas en estrategia comercial
Deficlente publicidad
Incumplimientos en las entregas

L A N ;

4 % & =% w

Los dos primeros Items y el desconocimiento tecnoléglco (no obtener acceso a ta
tecnologia de produccién) pueden dar como resultado que un Proyecto no se
Inicle. En los casos mas graves, el proyecto se Inicia y no puede concluirse.
Esto significa que el inversor ha perdido toda o parte de su Inversion. En nuestro
pals, la resistencla -especlalmente en el universo de las PYME- a efectuar
consorclos, joint-ventures y asociaclones de cualquier tipo, que representa un
problema de nuestra cultura empresaria, suele lievar a este tipo de situaciones.

En el caso de los praductos frute de Ia innovaclén tecnoldglea, la no realizacién de
Proyectos productivos esta dominada esenclaimente por el desconocimiento de
los productos de buen valor agregado aceptables para los mercados, y la

dificultad para acceder a Ia tecnologia productiva adecuada. Donde "adecuada”
es un término definitario. '
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Nuestro pals, juntamente con todos los productores de bienes primarios, ha
realizado la experiencia de contar con productos tradicionales de gran aceptacion
Por los consumidores locales e internaclonales, y haber perdido por lo menos
partes importantes de los mercados por no producir con costos y calidades
competitivas. El producto existe. La tecnologia no es *adecuada®.

Para las tecnoioglas Innovadoras, la situacion resulta bastante mas dificultosa.
Identificar el producto o familia de productes a generar (bienes fisicos,

encuentra en un proceso de transiclon desde una economla en gran medida
cefrada, a otra totalmente ablerta. Como es sabido, las estrategias aptas para

los estados transitorios son sustancialmente mas compiejas que las utilizables en
los estados estaclonarios. )

Desde el punto de vista del fiegocio a emprender, se requlere que el mismo tenga

de analisis Implica tener claras las caracteristicas del escenario futuro, y tener un
alto grado de confilanza, tanto en la prediccion del mismo, como en que la
transicién llegara a completarse exitosamente. Los ciclos decrecientes de vida
utit de los procesos de innovacién no facilitan este analisis. Los riesgos son
grandes, las gananclas o pérdidas también lo seran.

Esta claro que ho existen recetas nl caminos Infalibles para resolver estos nudos .
La decisién de analizar un hegocio convencional con tecnologia conocida y
disponible, Implica - utilizar una metodologla suficientemente establecida vy

Analizar dichos requerimientos es un item sencilio de expresar pero dfficil y
costoso de concretar.,

En primer término es necesario acotar el campo de analisis. E| potenciai inversor
puede ser una fillal local de una firma transnacional, una Empresa de capital local,

un cientifico o tecndlogo, o un "enterpreneur” personal con cierta capacidad de
inversion.
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En el primer caso es frecuente que la firma local responda a lasg estrateglas
globales de su casa matriz, con pardametros y horizontes de gran amplitud ya pre-
elaborados, por lo que no es motivo de este estudio,

En el segundo caso, diferenclemos las condiclones en que se desenvuelve una
gran’ Empresa, de aquélias queé encontrardn las PYMES. €l caso del
‘enterpreneur® individual resulta en ia practica Identificable con éstas. Fi caso del

Inversor clentifico o techoldgico ttene algunos puntos de contacto y otros de
diferenclaclén. .

La gran Empresa de capital naclonal, cuando quiere Inciar ta busqueda de nuevos
Proyectos en tecnotogias Innovadoras,. parte de clertas definiciones previas que

hacen al ramo a que se dedica Y a su historia anterior. Buscara con preferencia
(no exclusivamente);

1. Tecnologlas que mejoren su situacién en los mercados que ya ocupa o enh

huevos mercados, via mejores costos, calidad, aumento de ptoduccion,
packaging, publicidad. |

2. Nuevos productos que complementen las Hneas existentes. Esto Incluiré
tecnologla, packaging, publicidad.

3. Productos sustitutivos de algunos de los que ya produce, para responder a
nuevas exigenclas de fa demanda, actual o Potencial. Tecnologla, packaging,
publicidad, nuevas Normas o Standards, huevas formas de comerciallzacion,
reestructuracién organizativa. En este taso se da un periodo de coexistencia
entre los productos habityales y los sustitutivos. Se produce una toma de
decislon respecto de segmentar o no los mercados, manteniendo los antiguos

productos para algunos segmentos, y los nuevos para otros, o eliminar
simplemente los antiguos, '

4. Ampliar sus negoclos implantandose en ramos totalmente distintos de los que
trabajaba anterformente. Entre otros, este es un caso que se est4 produclendo a
nivel mundial (también en nuestro pais) entre los grandes fabricantes de cigarrillos
que estan reconvirtiendo sus inverslones a Industria papelera, allmenticla, etc.

En todos estos casos, hay un punte de partida que facilita el proceso de
basqueda y las decisiones. Este punto de partida incluye:

A. La sdlida implantacién de |a Empresa en un ramo determinado. Quedaran

exclufdos aquelios Proyectos Que sean incompatibles con los negocios que
ya maneja.
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B. Un acabado conocimlento del mercado local, tanto en la ofera como en Ia

demanda, y un nivel mediano o atto de conocimients de los mercados
Internacionales, o de los principales en su ramo.

C. Un conocimiento claro del estado de la tecnologia, desde el punto de vista

funcional de Ia misma. Esto no significa que detente el conocimiento tecnoldgico
Innovador especificamente.

D. Vinculacion habitual con los proveedores de techologia locales y externhos, sus
representantes, sus formas de actuaclén y relaclon, sus experlenclas con otras
Empresas, sus modalidades de transferencla.

E. Personal técnico capacitado para actuar como Interlocutor ante los
proveedores de Tecnhologla.

F. Experiencia en formulacién y evaluaclon de Proyectos de Inversién,

G. Acceso a financiamlento nacienal e Internacionat.

H. Vinculacién con otras Empresas del ramo en el pais y en el exterior,
intercambio de Ideas e informaciones con las mismas.

|. Capacldad de negociacién en caso de necesitar o preferir asociaclones, Joint-
ventures, consorcios, etc.

J. Experiencia en importacion y exportacion, Normas y Standards de otros
palses. .

K. Canales de comercializacion altamente desarrollados.

Este listado, necesariamente Incompleto, no Implica que las grandes Empresas
tengan resueltos los problemas de Ia busqueda y seleccién de proyectos
inhovadores. Por el contrario, una de las caracteristicas de la innovacion
tecnolégica es que Introduce una discontinuidad cualitativa en los procesos
productivos, destruyendo Ja linealidad conceptual pre-existente.

No son pocos los casos de grandes Empresas en los palses desarrollados que
han desaparecido por haberse rezagado en la Innovacion. (Para mencionar un
ejemplo, citemos a Hooker Chemicals, de EEUL, filial de Occidental Petroleum.
Este Empresa fue lider mundial en tecnologias electroquimicas desde 1903 hasta

1976. El haberse retrasado en ia aplicaclén de ia tecnologfa de membranas
definié su desaparicion en 1980).
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El listado anterior séio pretende establecer algunas caracteristicas sallentes que

Se presentan entre las grandes Empresas en el proceso de identificacién de
productos y Proyectos innovativos.

En el caso de las Pequefias y Medianas Empresas que se plantean la busqueda

de un Proyecto tecnolégicamente innovador, las condiciones y putos de partida
suelen ser menos claras.

'lnnov_'acién tecnoldglea® en abstracto, sea en su ramo tradicional de actuaclén,
Sea en sectores que desconoce o que conoce solo parcialmente.

El prestigic que acompafla a los términos "Innovaclén tecnoldgica® o “aita
tecnologia® en la actual cultura empresarial de la produccién y los serviclos es de
tal fuerza que genera en estos sectores la voluntad de montarse sobre esta
‘nueva ola" que espeéran resuelva sus dificultades. Esta voluntad puede ser

racionalmente canallzada, o seguida compulsiva y arbitranamente en un proceso
carente de ia racionalidad Y anélisis necesarios.

Ya mencionamos en el Tema | de este trabajo, el caso de las micro Yy pequefias
Empresas que, en Estados Unidos y Europa, se constituyeron a partir de un buen

Una de las confusiones mas frecuentes en este sector dei ambito empresarlo, se
prodiuce entre la modernizaclén y la Innovacion tecnolsgicas.

El segundo se caracterizg por conformar una estrategia productiva
completamente distinta de la anterior.  Esto implica diferentes productos,
procesos, controles, equipos, especialistas, etc. o varios de ellos en paralelo,
amén de una diferente estructura de la produccién.
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Puede suceder qué una Empresa se embarque en un Proyecto de Innovaclén
cuando una modernizacién de sus instalaciones seria suficiente para cumplir sus
objetivos en forma menos costosa y treumatica o, a la inversa (y mas
frecuentemente), invierta en modernizar sus Instalaclones cuando la nueva

naturaleza de los negocios en su ramo exige ya un camblo total de su estructura
productiva basica.

Sin duda, la mayoria de} empresarlado de las PYMES no actua compulsiva o
Irraclonaimente en el manejo de sus negoclos. Por el contrario, ha aprendido a
ser cauteloso, cuidadoso de sus inversiones Yy sus costos, y a tratar de medir las
consecuencias de sus-acciones o la fatta de ellas.

Sin embargo, casl todos en ‘algin momento ha pasado por las dudas vy
confusiones que hemos mencionado, y son muchos los que han tomado en esa
situaclén decisiones que han debldo lamentar.

En la bisqueda de Proyectos, cabe menclonar los mismos Items 1 a 4 seflalados
para el caso de grandes Empresas, pera con diferenclas de énfasis y enfoque:

El empresarioc PYME tlene habitualmente mayor resistencla a modificar la
estructura productiva basica con la cual ha venido desenvolviéndose durante
muchos afios. Por lo tanto, en los negocios que ya maneja, generalmente intenta
un proceso de modernizacion frente al enfoque mas radical de ihnovacian, que lo

obiigarfa a descartar bienes de capitat que son parte de su historla empresaria (y
a veces personal).

Par otra parte, a diferencla de lo Gue esta sucedlendo con las grandes Empresas,
que estan tendiendo a la especlalizacién en una o varias etapas de su proceso de
produccion, el empresario PYME tiene una vocacion mas marcada por proyectos
de integracion vertical, con el concepta generalizado de que, de esta manera, se
apropla de la renta de c/u de las etapas del proceso.

En cambio, es tipicaménte un permanente investigador de nuevos ramos en los
cuales implantarse, y para estos casos se orienta a las tecnologias que se le
presentan como Innovadoras. Su base de partida para la blisqueda de un
Proyecto innovador en un area que no es la suya habitual, comprende:

A. Su Empresa esta implantada en un ramo determinado, con mayor o menor so-

ldez. En general quedan excluldos aquellos Proyectos incompatibles con los
negocios que ya maneja.

B. Un bajo a mediano conocimiento del mercado local, y un nivel escaso de cono-
cimiento de los mercados internacionales.

C. Escaso y distorsionado conocimiento del estado de la tecnologia.
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D. Poca vinculaclén con los proveedores de techologta locales, y escasa o nula
con los externos, sus formas de actuacién y relacion, sus experiencias con o-
otras Empresas, sus modalidades de transferencia.

E. No dispone de personal capacitado para actuar como Interlocutor ante los pro-
veedores de tecnologla.

F. Baja experiencla en formulaclén y evaluaclén de Proyectos de liverslon.

G. Bajo a mediano acceso a financiamiento naclonal, y escaso o hulo a nivel inter-
hacional, ‘

H. No intenta vincularse con otras Empresas en el pals, a las que visualiza como
competidoras potenciales en su Proyecto. Intenta conectarse con alguna/s en
el exterior. E! Intercambio de ideas e informaclones es pobre.

I. Trata de prescindir de la participacién en consorclos, Joint-ventures o cualquler
tipo de asociacion con otras Empresas.

J. Medlana a nula experiencla en importacién y exportaclén. Desconoclmlento y
subestimacién de Normas y Standards internacionales o de otros palses.

K. No cuenta con canales confiables de comercilallzacian.

Los Items anteriores constituyen un conjunto en clerta manera peligroso para un
Empresario tipico de las PYME's. La necesidad de recurrir a un asesoramiento
altamente profesional, honesto y conflable se torna evidente, y es explicitada por
los propios empresarios. Lamentablemente, parte de ta cultura de este sector (y
tamblén parte de sus condiciones econémicas obletivas), lo llevan frecuentemente
a tratar de reducir los costos de honorarios en asesoramlento y consulterla, con
un alto Indice de malas selecciones y fracasos.

Esto no debe obscurecer el hecho de Que algunos emprendedores del sector han
identificado exitosamente un 4rea de fegocios en base a tecnologlas
Innovadoras. Se puede chtar como elemplos la creaclén y consolidaclén de

emisoras de FM vy, en el interlor del pals, la creacion y crecimiento de pequeflas y
medianas empresas de Televisién por cable.

Veamos ahora las condiciones de partida y el comportamiento del clentifico o
tecnologo (o de un grupo de ellos) que se plantea un Proyecto de alta tecnologia.
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En estos casos, la busqueda de productos comerclalizables en realidad es un
dato Inicial del problema. En efecto, la situaclon mas frecuente es que, a partir
del desarrollo de un producto o proceso desarrollado en Laboratoric con fines de
investigacién o como consecuencla del trabajo para desarrollar una técnica, un
profesional se entusiasme con la idea de producirio a escala comercial.

En las etapas subsiguientes del desarrollo de su Proyecto, las condiciones
basicas mas frecuentes comprenden:

A. Un profundo conocimiento del proceso quimico, mecanico, metaldrgico, etc.
para obtener el producto deseado.

B. Escaso o nulo conocimiento de los mercados local e internacional.

C. Mediano a bajo conocimiento de la tecnologia aplicable a la producclén en es-

calas superiores a la de Laboratorio. Subestima la problematica del scaling-
up. :

D. Escasa o nula vinculacién con proveedores de tecnologia y equipamiento loca-

les y externos, sus formas de actuaclén y relacion, sus experienclas con otras
Empresas, sus modalidades de transferencia.

E. No esta suficlentemente capacitado ni dispone de personal capacitado para
actuar como interlocutor ante los proveedores.

.

F. Escasa o nula experiencla en formulacién y evaluacion de Proyectos de Inver-
slon.

G. Escaso o nulo acceso a financlamiento nacional e internacional.

H. Escasa a buena vinculacion con Empresas del ramo en el pais y en el exterior.
Tlene acceso a la experiencla de esas Empresas a través de sus pares Y cO-
colegas. Elintercamblo de Ideas e informaciones es bueno, pero concentra-

do en aspectos de proceso, Y €s escaso en cuanto a la tecnologia de la pro-
duccion. :

J. Sin experiencia en importacion y exportacién. Conocimiento de Standards y
Normas internacionales y de otros palses.

K. No conoce tos canales ni mecanismos de comercializacién.

-

L. Desconoce y subestima fa preblematica de la organizacidén y el funcionamiento
empresario.
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En general este conjunto de conceptos se puede resumir en la tesitura de que, sl
el producto o el proceso desarrollado es técnicamente bueno e inhovador, su

produccion y comercializacién serdn rentables. La experlencia se encarga casl
cotidianamente de desmentirio.

Al lgual que en el caso menclonado de las PYME's, la necesidad de un
asesoramlento profesional honesto y conflable no puede ser enfatizada
suficlentemente. La resistenclia de este tipo de potenciales hverscres a Ja

asoclaclén con Empresas para ilevar a ¢abo sus Proyectos se convierte en una
traba adicional.

En las paginas anteriores hemos comentado las caracteristicas sallentes de los
sujetos (personales e institucionales) en el proceso de busqueda de productos de

alta tecnologla para la identificacién de negocios. Veamos ahora fas
caracteristicas de dicho proceso.

l. Identificacion de productos requeridos por el mercado

~ En principio es Gtil, de acuerdo con fas caracteristicas especificas de Ia
Empresa o las personas que se involucran, tomar una decisién respecto
de encarar un Proyecto con productos de venta masiva (2l publico), o es-
pecializados para ser utilizados como insumos por otras Empresas.

El primer caso requiere utilizar o desarrollar canales comerclales mas di-

versificados y complejos, y estar dispuestos a una Inversion mediana o
grande en soporte publicitario.

El segundo caso concentra las ventas €n uno o pocos Clientes, requiere
un esfuerzo de marketing mucho menor, pero incrementa el riesgo al tener
que prever una praduccitn importante concentrada en pocos Clientes.

1

Como difimos en el comienzo, el comportamiento de los mercados interna-
ciohalés puede ser un buen principio en el proceso de bisqueda. Esto

implica una serie de pasos, algunos sucesivos vy otros que se pueden
dar en forma simultanea:

Investigacion bibliografica

Las revistas y publicaciones especiailzadas ( Blotecnologia, Informa-
tica, Quimica organica, Telefonia, etc.) de los paises industriali-
zados son una rica y mal utilizada fuente de informacion sobre el u-
niverso de nuevos productos Que en c/especlalidad aparecen per-
manentemente en el mercado.

2.



Informacién de fas Empresas

La mayoria de las casas matrices de las Empresas Transnaclonales
(ETN) publica boletines y folletos en forma periédica, en los que in-
forman de sus nuevos productos en fabricacion y en proceso de
desarrollo. Las filiales locales cuentan habitualmente con esta Infor-
maclén, que se utlliza con fines publicitarios. Si esta filial esta ana-
lizando la produccién en el pals, podra ser bienvenido un potencial

Inversor que le provea suministros especializados de alta techolo-
gfa.

Viajes al exterior _

Los viajes adecuadamente planificados, para particlpar en Ferias,
Congresos, Convenclones u otras reuniones donde se presentan
diversos productos, tecnologlas Y procesos, son una fuente Inapre-
cliable de informacién y de contactos. En muchas de ellas se pre-
sentan Empresas innovadoras que ven con agrado la posibilidad de

otorgar licenclas o vender patentes o know-how para elaborar sus
productos en otros paises.

Una adecuada actitud para realizar contactos puede facilitar las po-
sibllidades de visitar las Instalaciones de algunas Empresas, mejorar
las relaciones personales con sus directivos y eJecutlvos, acceder al
conocimiento, por lo menos parcial, de su matriz de Insumos, lo

que puede traducirse en la identificacién de alguno/s de eflos que
genere un Proyecto para produciro en n/pats y suministrario al pro-
ductor externo, con ventajas para ambos

Asistencia de consultores especializados

Existen en los palses Industrializados (y en mucho menor medida en
nuestro pais), consultores especializados que cuentan con carteras
de Proyéctos Innovadores para potenciales inversores.

El acceso & este tipo de consultoria tiene muy altos costos, y no
son de facil acceso para pequefios empresarios.

Aslstencia de tecnélogos locales y externos

La consulta con tecnélogos -ya sea independientes o de Ids Centros
del Sistema Cientifico- es un paso que casi imprescindiblemente hay
que plantear en los comienzos de un proceso de busqueda.
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En algunas oportunidades, ellos ya tlenen algunas ideas elaboradas
al respecto, que deberan ser cuidadosamente evaluadas. Pero en
cualquier caso, la consulta sobre el tipo de Proyecto y producto que
se esta buscando pone sobre alerta a personas que, por la natura-
leza de su trabajo, estan permanentemente en contacto con fuentes
diversificadas de Informacicn, y entrenadas para su valoraclon tée-
nica y su potenclal de utllizaclén.

Sectores Comerciales de los Servicios Diplomaticos

Tanto las Embajadas Argentinas en el exterlor, como las Embajadas
extranjeras en n/pals, cuentan con secclones comerclales, que
cuentan con un cumuio de informacién la cual, adecuadamente utii-
zada, puede ser una fuente de ideas para identificacion de produc-
tos y Proyectos. Entre esa informacidn se cuenta la de oportunida-
des comerclales en los paises de origen, que puede dar una ldea
global de dificultades empresarias en elios para obtener ciertos in-
sumos. Con cierta frecuencia aparece también informacion sobre
Empresas de alta tecnologla que buscan asoclaciones de distintos

tipos con firmas extranjeras {(representacién, distribucién, licencias,
Joint-ventures, etc.).

La deteccidn de un groducto o gama de productos de potencial interés comerclal

es sdlo el primer paso en la Identificacién de un producto-objetivo para fundar un
Proyecto Innovativo.

*

Un minucloso estudio de mercado permitira evaluar si el producto
detectado sera demandado en cantidad suficiente para un Proyecto
rentable, y si la demanda tendra tiempo de vida suficiente para
fecuperar la eventual inversion y redituar utilidades razonables.

La disponibltidad de tecnologla adecuada (desarrolio propio, por
acuerdos con Centros Clentificos/T ecnolégicos, licencia, compra

a proveedores de techologla, etc.) es un item cruclal, que constitu-
ye una prueba *pasa-no pasa® para la continuidad de! proceso |-
dentificatorlo, y que permitira evaluar Inversiones y costos.

Las etapas posteriores no se diferencian del procedimlento de for-

Mmulacidn y evaluacion de cualquier proyecto de Inverslon conven-
clonal, realizada con profeslonalismo y honestidad.
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Todas las acciones menclonadas anterlormente requieren ho sélo el buen criterio
empresario, sino también la capacidad de tecndlogos entrenados en Ia busqueda

de Informacion y en su evaluacién. Serla un profundo error subestimar Ia
necesldad de este tipo de apoyo durante todo el proceso.

A la Inversa de lo que sucede con el acceso a la tecnologia, los canales y redes

de comerclalizacién de productos de alta tecnologla tienen soluciones similares a
las de los convenclonales. :

Si pensamos, por ejemplo, en el mercado internacional de "commodities” como el
cobre, el petréleo o el trigo, cuyos precios pueden camblar mientras el producto
esta embarcado y'en viaje a destino, y en los que c/centavo de diferencla por Kg
se traduce en millones de délares de peérdidas o ganancias, los mercados de

innovacion son relativamente muche mas estables durante su corto periodo de
vida util.

Los canales de comercializacién masiva (ventas al publico) han pasado a ser los
mismos que en articutos de tecnologla tradicional. Articulos de alta sofisticacion

se comercializan en kloscos y supermercados, conjuntamente con bocas de
expendlo en las casas especializadas.

Una técnica comercial innovadora de por si -el "franchising”- se convirtio
rapidamente en un procedimiente utilizado preferentemente para imposicién de

marcas mas que de productos, mezclando los Innovadores con ios tradicionales
de las firmas que otorgan la franquicia.

Los canales de venta de productos de atta tecnologia que seran utilizados como
Insumos por otras Empresas tampoco se diferencian en su naturaleza de los

utilizados para productos tradicionales. En general se utifizan los canales ya
establecidos para aquélios.
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El comercio exterlor argenting en techolonlas medlanas v altas.

0 s Y importaciones A
exportaciones.  influencia de las barreras arancelarias Y _para-arancelarias.
Shtuaclén respecto de los paises del MERCOSUR

Nuestro pais ho se caracteriz6 en los ultimos afios por Ia produccién vy
exportacion de productos Intensivos en capital humano y tecnologla. El Cuadro
Xl es suficlentemente explicito al respecto. Sin embargo, los grandes nimeros
opacan detalles que estan tendiendo a modificar esa realidad, detalles que no se
reflejan en las estadisticas por su forma de agregacion.

A pesar de que no resultan significativas dentro de los valores globales de
nuestro comercio exterior, informaciones recogidas de diversas fuentes permiten
estimar que el valumen de exportaciones en productos de tecnologias medianas y
altas oscilarfa entre los 100 Yy los 300 millones de ddlares anuales entre 1991 y

1992. E! volumen de las Importaciones en estas categorias de productos
triphicaria aproximadamente dichas cifras.

En lo que respecta a los aranceles, el tema ya ha sido comentado en su situacién
actual y en su perspectiva al principio del presente capitule. Cabrla menctonar
que las barreras para-arancelarias, traducidas en sellados, tasas, cuotas,
medidas sanitarias, exigencias especiales de calidad, reglamentacion anti
dumping abusiva, estan slendo progresivamente dejadas de lado dentro de la
corriente de Hberacién del comerclo mundlal, aunque resurgen en la medida en
que las economias haclonales enfrentan desequilibrios fuertes. £l déficit
comercial de Estados Unidos con respecto a Japon ha resucitado en aquel pals la
amenaza de utillizar aranceles especificos para protegerse, o barreras de tipo no

arancelarlo, a diferencla de las tradicionales posiciones sustentadas en el
contexto del GATT. :

En lo que respecta a Ia participacion argentina en el MERCOSUR, el andlisis de
los Cuadros XXVII a XXXHI y los graficos V a VIH | muestra que las
exportaciones argentinas dentro de Ia regién decayeron al minimo en 1983,
creciendo desde ese afio de manera sostenida hasta alcanzar en 1992 e} valor de
USS 2225,8. Esto representa durante dicho periodo un creclmiento promedio del

17 % anual acumutativo. Sin embargo, entre 1991 y 1992 el ritmo fue inferior a
dicho promedio, con una tasa del 12,6 %.

Del total de exportaciones al Mercosur, las operaciones con Brasil representaron
el 71,4 % en 1992, frente al 68.6 % en 1983, Paraguay esta representado por el
11,5 % en 1892 frente al 16,7 % en 1983. Los datos correspondientes a
Uruguay en los mismos afios fueron de 17,1 % y 14,7 % en 1883. Esto significa
que a lo largo de todo el periodo las exportaciones a Brasil se mantuvieron algo
por encima de los 2/3 del total de Ia region, sin grandes varlaclones.
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Las manufacturas de origen Ihdustrial tuvieron una participacién del 40,3 % en
1992, de las cuales las de tecnologlas medianas y altas {de acuerdo a como se
definen en el Cuadro XXIN) representaron el 83,8%, ésto es, un 33,8 % del total
exportado. Esto significaria un valor en délares cercano a los U$S BOO millones
en ese afio, lo que refleja mas lo inadecuado de Ja clasificacion tecnologia y
conocimientofintensiva que una realidad alentadora en alta tecnologfa.

El crecimiento de jas Importaciones, tomando el mismo afio base de 1983, creclo
en 1992 a un valor de U$S 37398, o que significa una tasa promedio del 18,6 %
anual acumulativo. Pero contrarlamente a lo sucedido con las exportaclones, el

flulo de la region hacia.nuestro pals se aceleré por encima de ese promedio entre
1991 y 1992, alcanzando un crecimiento del 107,2 %.

La importacion de manufacturas de origen Industrial no esta discriminada de

manera compatible con la de exportaclones, por lo que ho podemos apreciar e}
comportamiento del rubro en los mismos periodos.
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La_calidad. Normas y réplamentaciones. Organismos de Control. Registros v
habilitaciones

El tema de la calidad y su control ha sldo mencionado y comentado varlas veces

a lo largo del presente trabajo. Intentaremos ahora resumir los conceptos
fundamentales.

Debe quedar claramente establecido que la diferenciacion por calidad no es
necesariamente una caracteristica basica de los procesos de Ihnnovacidn, salvo

para determinadas famillas de productos, como los alimenticlos farmacos,
electrénicos basicos, y otros.

No obstante, dicha diferenclaclén por calldad es una exigencia creclente de los
mercados locales e Intemacionales, que establecen Standards y Normas por pals

o reglén, a las que se agrepan Jas aun mas exigentes establecidas por los
compradores.

Las tradicionales Nermas europeas, la mayoria de las cuales se basa en las DIN
Y VDE de Alemania y las BS del Reino Unido, y el universo variado de Norinas y
Standards de Estados Unidos, basados largamente en ASME, FDA y UL, han ido
convergiendo, tras un trabajo de mas de 10 afios (que comenzé con la adopclan
por EEUU del Sistema métrico Decimal) en las 1SO (international Standards
Organization), que las unifica y refleja el mejor estado actual del conjunto de

Normas, Standards y reglamentaciones vigentes internacionaimente respecto de
la calldad.

Esto no significa que hayan desaparecido las diferencias nhacionales o regionhales
en materia de hormalizacién. Las Normas y Standards ISO representan
parametros basicos de calidad, a los que c/pals le puede agregar exigencias
mayores. Es conocida, por ejemplo, la rigurosidad de ta FDA en Estados Unidos

en lo que respecta a Alimentos y Farmacos, con exigenclas que exceden a las
ISO. ~

En forma similar, los paises de la CE estan estableciendo parametros para
algunos tipos de productos (calidad europea) que también exceden las iISO. De
acuerdo con los procedimientos de ISO, las exigencias de ambas iran
convergiendo hacia la Incluslon de las mismas mediante la modificacion de sus
Normas, proceso que se reallza en forma permanente,
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Nuestro pais parte de un sensible retraso en este terreno.  El IRAK realizé un
ehcomiable esfuerzo en los comienzos det proceso argentino de industrializacion,
con actualizaciones en la década del '60. La recopilacion de Normas y Standards
de los paises mas avanzados, en distintos campos de )a produccion agricola,
ganadera, minera e Industrial fueron de relevante ayuda en dicho proceso,
permitienda el conocimlento de las bases de fa normalizacion de 1a produccion.

En la elaboracién de sus Normas propias, sin embargo, los procedimlentos
consensuados establecidos y seguidos en el perfodo del predominio de las
politicas de sustitucioh de Importaciones, resuttaron en standardizar
fundamentalmente lo que el promedio de nuestras Empresas de c/sector padian o
estaban dispuestas a hacer en materia de calidad, y no reflejaron los parametros
de calidad a que deblan aspirar para poder competir en el mundo.

Actualmente la normallzaclén de IRAM es en gran parte obsoleta, desconocida en
el mundo, v debe ser reformulada en sus contenidos y metodologia de

actualizacion para poder servir como base en la penetracion de los meicados
internacionales.

Dentro del ambito del MERCOSUR se ha definido un Cronograma de Medidas
para la Coordinacion de Pollticas Macroeconomicas, Sectoriales o institucionales,
en cuyo Subgrupo de Trabajo No. 3 se convienen los procedimientos para
informaclon mutua y armonlzacién de Normas y Reglamentaclones Técnicas entre
los Palses Referentes, en el que participan los Institutos de normalizacion de los
cuatro palses (IRAM, ABNT, INTN, UNIT). Dicho Subgrupo tiene fijado en el
Cronograma la finalizacién de sus tareas en Noviembre del presente afio.

Esta participacion represente  una  situacion bastante  compromelida
particularmente para la Argentina. Uruguay y Paraguay no tieneh una estructura
de produccién tan desarrollada como para que las modificaciones en sus
parametros de calidad representen una situacién de dificil adaptacién. Brasil, en
camblo, cuya etapa mas dinamica en e proceso de industrializacian tuve Jugar en
afios bastante posteriores a la de nuestro pals, fue formulando dicho proceso
acompafiandolo con los standards de calidad de las casas matiices de sus
Inversores extranjeros. Si bien esta situacién no se reflefa acabadamente en los
Standards del ABTN, sus productores -especialmente industriales- estan
acostumbrados a cumplir con los parametros de controf mas exigentes.

£n el mismo Subgrupo de Trabajo, en su ltem No. 16.- "Calidad Industrial® se fija
la secuencla a seguir para determinar los Organismos de control, registros y

habilitaciones  de laboratorios y estructuras de certificacion, y Empresas
certificadas:
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16.1  Acuerdos sobre armonlzacion y reconociintento de las estruciuias de cer-
tificacion y ensayo.

16.2  Actividades para ta implementacién del reconocimiento mutuo.

16.3  Actividades de asistencia tecnolégica permanente en certificacion a los
Subgrupos del MERCOSUR Y sus comisiones.

16.4 Acuerdos sobre el sistema de certificaciones de auditores del sistema de
calidad.

16.5 Acuerdo sobre las condiciones para el reconocimiento mutuo de las estrue-

turas de cértlﬂcactén, acreditacion de laboratorios y organismos de hspec-
cidn.

16.6 Bases para la elaboraclén de un listado de empresas certificadas por las
estructuras de certificacion de los paises del MERCOSUR.

Es oportuno sefialar que, en forma Independiente de estos compromisos, y
coherente con las condiciones hecesarias para la apertura econdmico encarada
eh nuestro pals, un grupo creciente de Empresas -basicamente en la industria- ha
decidido tomar iniciativa en el Control de Calidad, buscando su adaptacion a la

Serle de Normas ISO 9000, que se reproducen en nuestro pals en las IRAM-
IACC-1SO E-8000/4.

Estas Normas no se refieren a Ia calidad de ningn producto en patticutar, sino

que representan un sistema ordenado para implementar y certificar los sistemas
de calidad.

No existe hasta al momento ningun pals que Imponga legalmente el uso de estas

Normas. Sin embargo, si existen Empresas y sectores completos (la Society of

British Aerospace Companles, P.€).) que plantean como exigencia para cualquier

presentacion de proveedores la cetificacién de sus sistemas de calidad por esta

normativa. Este conjunto de Normas comprende:

* 9000. Normas para la gestion de la calidad y el aseguramiento de la
calidad: Directivas para su seleccién y utilizacion.
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9000-3. Normas para la gestion de la calidad y el aseguramiento de la

calidad: Directrices para la aplicacion de la 1SO 9001 al
desarrollo, suministro y mantenimiento del software.

9001. Sistemas de la calldad: Modelo para el aseguramiento de la

calidad en el disefio / desarrollo, la produccién, la nstalacion y el
serviclo posventa.

* 9002. Sistemas de la calldad: Modelo para el aseguramiento de la
calidad en la produccion y la instalacion.

* 9003. Sistemas de la calldad: Modelo para el aseguramiento de la
calidad en la inspecclén y en los ensayos finales.

* 9004. Gestion de la calidad y elementos de un sistema de la calldad:
Reglas generales.

9004-2. Gestidn de la calidad y elementos de un sistema de calldad:
Gula para servicios.

El Reino Unido lidera el proceso de normatizacién de acuerdo con |SO-9000. Se
estima que en ese pals hay mas de 15.000 instalaciones certificadas, y Francla
seria el 20. con airededor de 1.000 instalaciones. Para fines del pasado afio

Brasil habria completado la certificacién de unos 200 establecimientos, y
Argentina aproximadamente unas 20.
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ANEXO I: CUADROS




CUADRO I: ACUERDOS DE LIBRE COMERCIO EN EL
CONTINENTE AMERICANO

PAISES MARCO JURIDICO POBLAC. SUPERF,
Merc. Comin  Area fibre com. x 1000 mill Km?

Argentina e ——— 330 3.781
Brasll m————————— 164.105 BS5I12
Paraguay MERCOSUR e —————— 4519 408
Uruguay et CRE 177
SUBTOTALES 194 856 12.556
Bolivia ————————— 7.524 1.038
Colombia Grupo da log Tres 33424 1,142
Ecuador PACTO AMDING  ecermmemseeee - 11,085 283
Peri T ———— 22454 1.2B5
Venazueala Brupe de los Tres 20188 312
SUBTOTALES 84 844 4.720
Costa Rica ———————— 3194 A
£l Salvador R £.335 21
Guatemala Marc. Comun Rt 8745 108
Honduras Cantroamartc,  —eeeeecreeeeeae. 54863 1z
Mcaragua . 3808 148
Panama - 2514 17
SUBTOTALES 30.266 577




CUADRQC | (Cont.)

Antigus y Barbuda

————— 76 04
Bahamas ——— 258 138
Barbadus ————— 255 04
Balize ————— 189 230
Domintcana —— 7471 48 4
Granada ——————— B4 n3
Guyana CARICOM ——— 13} 2150
Jamalca — 2489 10
Monserrat ——— 12 1.0
San Cristbbal y Navig ———— a4 0,2
Santa Lucia —— 153 ne
$an Vicents y Granadinas —— "s 04
Trinldad y Tobago ———e 1.253 5.1
SUEBTOTALES 13.184 3200
Ganada B NAFTA 25 992
México S MNAFTAY Grupo de EB.153

os Tres

EEUU ——— NAFTA, 252 683
SUBTOTALES 367 £33
Chlle ———————— México 134499
TOTALES 714,292




CUADRO Hi: Precios de los Productos Primarios, 1984-91
{variacién porcentual anual media)

R e o ALY

Precios de los productos basicos 1984-89 1989 1990 1%9)
f En dolares corrientes ’
' Alimentos y bebidas -9 -39 -7 ~19
Produclos sgricolas no allmentagios o1 -0l 1.0 - 4.8
* Metales y minsrales : 9.1 4.2 -1} -9.6
" ' Total de productos distintos
" del petréloo | st 1.7 ~1.8 ~6d -4.R
Petrdleo ' ' e -3.2 199 30,7 -18.8
o : En términos reales*
i Total de productos distintos del .
;. petroleo I -48 -1.0 ~11.4 -6.7
L Petrdleo . Lo s ' -10.1 20.6 3.8 -0}
? En derechos especiales de giro (DEG)
b Total de productos distintos
i del petréleo -1.7 1.0 -11.6 -4.9
' Petrdleo -8.2 5.6 23.5 -189
Nota: Loy indices de los precios de jos productos bisicos se han pondersdo en func ion de Jas exportaciones de producios
bdsicos de todos los palses en desarrolio.
& Deflactados en funcion del (ndice de] valor unitario de las exportaciones de manufacturas de los ciaco principates paises
‘industriales {Alemania, Estados Unidos, Francia, Japbn ¥ Reino Unido) a kos paises ¢n desarrollo.

'"FUENTE: Banco Mundial,



CUADRO IlI: Indicadores selecclonados de resultados del Comerclo Exterlor,
1965-91 (varlacién porcentual anual media)

Grupos de palaes o indlcaldo:u 1963-90 1930-%0 19%) tyons
Palses de Ingreso bajo y mediano
Volumen de importaciones 4.3 1.4 6.4 -2
Volumen de exportaciones 3.5 4.1 1.6 -2,0
Relacidn de intercambio 1L -34 nd,
Africa al Sur del Sahara
: Volumen de importaciones 1.4 -4.3 0.0 2.0
- Volumen de exportaciones 1.7 0.2 4.1 2.5
o Relacién de intercambio 01 - 4.7 38 nd.
T América Latina y el Caribe g
Doy Volumen de importaciones LS -2 17 10.5
" Yolumen de exportaciones 1.5 - 3.0 As 40 '
' Relacién de intercambio 10" -2.4 5.8 n.d.
Asia
Volumen de imponaciones 6.7 13 6.7 10.0
' Volumen de exportaciones . 18. 9.4 1.2 10,5
. . Relacién de intercambio » =04 -1,2 0.4 n.d
; “1 Europa y antigua URSS
' Volumen de importaciones 4.5 27 7.1 -18.0
Volumen de exportaciones 42 29 ~1.9 ~12.5
Relacién de intercambio 0.5 -0.7 0.3 n.d
) Oriente Medio y Norte de Africa '
: Volumen de importaciones 7.3 -4.7 3.6 ~12.0
Volumen de exportaciones 0.4 ~-1.1 -0.1 -15.0
Relacién de intercambio 50 -9.3 43 n.d
Partida dé memorando
Comercio mundial 418 4.3 3.0 1.0
Nota: Los voldmenes de comercio se

8.d. No disponible,
a Estimaciones. '
FuenTe: Banco Mundial.



CUADRO IV: Comercio Internacional de

Manufacturas y
Creclmlento Econémico (%)

Avetage annual Share
growth 1aics
of real valucs

1970-79  1980.87  1970.75 198587

World Exports
Manufactured Goods {SITC 5.8 less 68) 15 4.8 61.0 122
Primary Commodities (SITC 0-2,4,68) a4 1.8 244 12.5
Mineral Fuels (SITC 3) 1.5 -6.0 133 83
Total Bxpons (SITC 0-9) 1.4 2.9 1000 & 1000 o
Manufacturing Bxports
OECD Countries 6.9 4.0 96.7 92.3
Asian NIEs b/ 17.0 9.8 2.0 5.4
Latin America 12.8 9.0 1.3 23
Total 13 43 .0 100.0
Manufacturing Imports
QECD Couniries 6.6 17 89.3 90.1
Asian NIEs W 123 11.0 32 6.2
Latin Amecrica 6.3 -6.5 1.5 37
Total 6.8 1.0 100.0 100.0
GDp
OECD Countries 33 27 94.0 233
Asian NIEs b/ 87 6.5 0.2 0.5
Lalin Amedca 58 14 5.7 6.1
Total ' 3.5 27 100.0 100.0

Note:

Sources:

Estimates were inade for individual Lalin American cous
in cascs where actual data were not available. Referin A
the methodology employed

Includes SITC 9, L., other products not elsewhere speditied.

Consisling of Hong Kong, Singapore, and South Kotea, due
Taiwan.

United Nations Statistical Office,
Depariment of Intermational Eco
for real GDP of OECD countri
real GDP of Latin America

Miies for manufactuting trade
Prendix A For a discussion of

to the lack of dala for

COMTRADE data base fur trade data; United MNations,
nomic and Social Affairs For trade price indices; OECD
es; World Bank for real GDP of Asian NIEs: 1DD for
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CUADRO IX: Participacion de ta exportacién de manufacturas en las economias

Latinoamericanas (Participacion promedio anual en %)

Share of Sbare of Total Stare of Regional
Nominal GDP Merchandise Exporis Mandsctwing Exports
Aveager:  1970-75 198%-87 1970-75 1985-87 1970-7% §985-87
Argcatina 1.6 22 20.1 264 146 7.8
Bahamas 26e 11.6e 49¢ 380 ¢ 0s 1.0
Bartmdos 3.0 11.7e 1.7 Bl5e 0.4 0.7
Bolivia s 02 2.4 19 (1%} 0.0
Brazil 1.4 i3 19.4 47.1 282 483
Chile 0.8 1.4 55 , 81 ol 1.4
Colombia 18 20 19.4 17.0 LYa 32
Coma Rica - 48 . 5d4¢ 215 2l.le P 0.9
Dominican Republic 52e 17e 132 ¢ 239 ¢ 16 0.7
Ecuador 03 0.3 21 15 03 0.1
Pl Salvadee 51 23e 29.8 183 ¢ 10 0.5
Guauemala 53 27 26,7 183 ¢ 35 08
Guyana 19 27e 37 54¢ 02 0.0
Haiti 25 44 29.6 479 ¢ 0= 0.4
Honduras 15 0.8 6.9 19 6.4 0.1
Jamaica flle 10.8 461 ¢ 531 58 13
Mexico 1.4 34 361 104 »n: 237
Nicaragua 33 06e 16.1 60e 13 0.1
Panams 05 1.0 4.1 14.7 0z 02
Paraguay 12 05 10.7 B3 a3 0.1
Peru 0.3 10 22 15.0 07 1.4
Suriname o -
Trinidad & Tobago - - 58 65 10.1 220 25 15
Uruguay 220 50 217 e ne 1.8 1.6
Veocrucla 0.3 1.7 14 8.2 20 4.1
Latin America of L5 10 14.5 182 1000 100.0
Note: lo cases whers data for an individual eouptry were missing for one of more years, estimates
were wed 1o replace missing values. The average regional shares we all estimater. To
calcutate Latin American regiooal lolals, estimates were used to replace nissing values, Reler
to Appendix A for a discussion of the medhodology employed
] = esumaie
v Excluding Surioame.
Sources: United Nations Swatistical Office, COMTRADE data base for trade daa; IDB for GDP das.



CUADRO X: Estructura de las exportaclones de manufacturas para los princlpales
exportadores Latinoamericanos de manufacturas a/ (%)

Type of Manufscturs

Muajor Miy Basie Mach.&Trans.  Mise. Mg TeAal
Expotters: Chemicals  Mamfactures Equipmem Goonls Manufactires
SITC: (3) (5 lexs 68) ()] (R) (3-8 Tess 68)
Argeoting  1970-79 nverage 163 35.7 353 12.8 100.0
E9B0-07 aversge 129 446 234 I [IETNY}
Brazil 1970-79 avernge 8.5 40.5 36.1 147 100.0
1980-87 average 126 My 392 111 1000
Mexico 1970-79 average 22.1 313 g 14.9 100.0
1980-87 average 195 214 4718 114 100.0

of Countries wboscxlureolm.muflnuing ex
manufacturing eaports jo the 1980,
Source: United Nations Statistical Cffice, COMTRADE data base.

pocus represented more thin § per cent of the region’s total
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CUADRO XHl: Exportadores emergentes de manufacturas en América Latina a/

Munufacturing  Bxport Growth of Share of Manufacturey
Exports Manufactures in Total Merchandise Baports
(3 million) A (Pes cent) (Pet cent) {Fer cent)
1987 1970-87 Avg. 1975-17 Avy. 1985-87 Avg.
Chils 4119 132 10.4 8.1
Colombia 973.1 12.8 203 17.0
Peru 3553 24.1 4.6 15.0
Trinidad and Tobego KLRR 128 53 220
Uruguay 520.1 16.1 343 319
Yensnisla 108.2 20.3 13 8.2
Note:  Estimates for individusl countries wers made in caren where actual dais were not svailable.  Refer 10
y Appeadix A for & discussion of the methodology employed.

Include non-major magufacturing exporiers whose manuleaturing export sanings sccounted for | to
§ per cent of the region's total manufacturiog eaports in the 1980s aod whote ennings fiom those

products grew by more than 12 per ceat a year (is. the region’s average) for the period 1970-87,
Source: United Nations Statistical Office, COMTRADE data bage,



CUADRO XH): Grupos de los tres productos principales de los palses de
América Latina

Top Three Ranked RCA Indices in

1986-88 wnd Changes fiom 1976-78

Facix RCA hanpe rom
loteasity 1928688 116 IR

Azgentina

Leather {61} UL 2096 2.07

Inorganic Chemicals (32) Nit 142 no

Textile Yarn, Fabrics {65) UL 0.68 047
Bolivia _

Wood, Cork Manufactures (63} NR 1.27 0.719

Leather (61) UL 0.52 -0.23

Inotganic Chemicals (52) NR -0.10 -0.04
Colombia

Travel Goods, Handbags (82) UL 4.47 -0.36

Leather (51) uL .74 0.67

Qlothing (84) ' uL 127 0.14
Guatemals

Essent, Qils, Perfume (55) HC/T 2.05 1.50

Wood, Cork Manufactures (63) NR 0.73 1.06

Plumbing, Heating, Lighting (81) HCT 0.65 2.98
Mezxico

Noo-Metat Mineral Manufactures (66) NR 1.13 0.54

Plumbing, Heating, Lighting (81) HCT 1.13 .56

Wood, Cork Manufsctures (63} NR 1.05 0.06
Paraguay

Leather (61) UL 11.13 .62

Wood, Cotk Manufactures {63) NR 1.98 -4.62

Dyes, Tanning Products {53) ne 1.04 292
Trinidad and Tobago

Fertilizers (56) NR 14.4¢ 11.46

Organic Chemicals {51) HC/T 5.05 4.87

Iron and Steel (67) HC/T 1.20 1R



CUADRO XIli (Cont )

Top Three Ranked RCA lndices in 1986-88 and Changes from 1976-78

Faaor RCA Change from
Intensity 1986-88 1976-78

Bahamas

Organic Chemicals (°1) HOT 704 11.61

Medicinal, Pharmaceancal {$4) HOT 1.96 1671

Plastic Maserials (SE. HOT 0.0 025
Brazi)

Explogives (57) HOT 17.58 16.47

Footwear (85) UL 7.87 430

ron and Steel (67) HCT 370 4.35
Cowta Rica

Leather (61) UL 2.42 1.5

Wood, Cork Manufacaeres (63) NR 092 0.0

Furniturs (32) UL 059 0.11
Hoaduras

Wood, Cork Magufaceares (63) NR 359 -0.01

Furaiturs (82) UL ' 0.66 0.45

Leather (61) UL o -0.08
Nicaragua

Wood, Cork Manufactres (63) NR 0.13 -0.78

Purginure (82) uL -0.14 0.10

Travel Goods, Handbegs (83) uL .0.15 0.22
Peru

Explogives (57) HC/T 5.74 1.59

Teatils Yarn, Fabrics {65) uL 2.65 1.65

Clatking (84) _ UL 0.90 0.78
Uraguay

Leather (61) UL 26.05 12.37

Clothicg (84) uL 5.03 -2.28

Travel Goods, Handbags (83)° uL 355 -9.87



CUADRO XIH (Cont.)
Tep Three Ranked RCA Indices in 1986-88 and Changes from 1976-75

Fuax RCaA Change from
loteasity 1986-38 1976-18

Barbados

Loorganic Chemicals (52) NR -0.01 0.07

Leather (61) uL -0.11 0.56

Quathing (84) uL -0.13 212
Chile

Wood, Cork Manufactures (63) NR 298 1.57

Explosives (57) HCT 0.59 210

Plumbing, Heating, Lighung (31} HCT 027 L.12
Ecusdor

Fenilizers (56) NR 186.26 183.42

Wood, Cock Masufactyres (63) NR L10o 0.46

Clothing (84) uL 0.08 0.05
Jamaica

Organic Chemicals (51) HOT 7.98 -8.15

Qlothing (84) uL 1.12 1.22

Furniuze (82) UL 0.34 0.14
Papama

Leather (61) UL -0.03 0.40

l.norgln.iq Chemicals (52) NR -0.18 0.08

Clathing (84) uL 0.19 0.60
£l Salvador

Footwear (85) uL 0.92 0.69

Travel Goods, Handbags (33) uL 0.09 -0.68

Qlothing (84) uL ©0.07 -0.46
Venezuela «

Yron and Steel (57) HCT 0.27 292

Plumbing, Heating, Lighticg (81) HC/T 0.05 1.13

Furniture (82) UL 0.02 0.20

Note: ' HC/T, UL, and NR refer to human capitalrechpology intensive, unskilled labor intensive, and
natural resourcs intensive product groups respectively.
Sources: United Naticas Statistical Office, COMTRADE data base for trade date. RCA index values

are based on the authors’ own calculasions,
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CUADRO XV: Socios comerciales de América Latina

. (Millones USS y o) . e
1985 1989 % Annunl T Shue
LATIN AMERICAN oot Rinte ol ToRY
EXIORTS TO: 1U43 "_"*____.__"_“_".'L_.
United States 3T7839 441051 39 195
European Community 20 9232 26 674.0 6.3 229
Latin Arnerica & Caribbean 11 2831 153700 LA} [RN]
Japan 5 055.6 7 069.1 B.? 6.3
Asia 4 268.1 6 5030 1.1 58
CMEA countries 39717 37866 12 34
Middle East 2 899.2 26328 -24 24
Africa 22015 12947 131 1.2
Others 23310 40929 15.0 37
TOTAL 907932 111 536.1 53 100.0
LATIN AMERICAN 1985 1989 % Annunl e Share
IMPORTS FROM: Growlh Rate of 1989
19858 Tow
United States 23 6643 m 10.6 41.3
European Community 10 8806 16 037.1 10.2 187
Latin America & Caribbean 12 2876 15 886.4 6.6 18.6
Japan 319699 56350 9.2 6.6
Asia 16818 29119 14.7 34
CMEA countries 808.9 1 1106 8.2 13
Middle East 3348 37840 28 44
Africa 22371 1 166.7 -15.0 14
Others 20077 37134 16.6 4.3
TOTAL 609229  85596.2 89 100.0

Source: IRELA calculations based on IMF, Direction

of Trade Statistics, 1990,



CUADRO XVI: Comercio entre Ameérica Latina
(Millones de ECUs y % del total)

y la CE por producto (1989)

Latin American exporta 1o the EC 12

Rank Yalue

% of Iolal Description
i 31412 11.85 Soya beans and products
2 22716 8.57 Coffee
3 2061.0 1.78 Crude oil
4 15135 51 Unrefined copper
5 1 184.6 4.47 lron ore and concentrates
6 6918 2.62 Bannnns
7 5230 1.97 Fruit juice
8 426.8 1.61 Precious metal waste
9 3924 1.48 Coal
10 3749 i.41 Tobacco
Top Ten 12 582.8 4747
Total 26 479.2 100.00
EC exports(1) to Latin America
Rank Value % of total Descriplion
1 809.5 5.16 Cars and car parts
2 506.5 123 Engines and parts
3 456.3 291 Aerospace equipment
4 4547 2.89 Milk
5 2618 1.68 Telecommunications
6 2404 1.53 Ships, ferries and boals
7 2038 1.29 Alcohol and spirits
8 1594 1.01 Miscellaneous machinery
9 146.9 0.93 Medicines
10 1376 0.87 Textile machinery
Top Ten 33789 21.50
Total 15 690.4 100.00

a. Docs not include exports categarized a3 “confidential”,

Source: Eurostat,
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CUADRO XViI: Ventaja comparativa reglonal de América Latla en las expotta-
clones de los 12 principales grupos de manufacturas  a/

Froduct Group: Iron & Steel (67  Teatiles (63%) Foolwear (35} Mipecrals (66) Leather MI+ (61) Clothing (B4)
Factor lntensity: (HCT) (UL} {UL) (NR) ULy Uty
Change Change Change Change (hange (Tange
RCA from RCA from RCA from RCA from RCA from RCA from
1936-88 197-6-78 198688 197678 198688 1976 78 1986-88 1976-78  19RG-8R 197678 1986-8R 1976 7R
Latin America 126 285 037 em 661 4 o1 08 1i®™  0i0 o3 o
Argeptin 0.51 1.93 0.68 0.47 0y -0.41 -0.26 -0.04 2096 2.07 0.4 075
Bahamay -0.32 Q17 £.95 0.17 -1.88 0.39 -2.5% 213 -0.08 0.08 1.82 0.23
Botivia -2.85 -0.42 -0.98 0.39 0.94 0.81 -1.65 -0.65 0.52 0.23 0.49 0.33
Brazil 370 4,35 1.36 0.30 1.87 430 0.50 0.59 0.87 2.2% 0.41 0.08
Barbados -0.66 [Uv.r -1.35 099 -1.92 1.01 -0.61 1.60 -0.11 0.56 -0.13 2.12
Chils -0.89 -0.67 -1.713 0.43 003 -0.2% -0.77 -0.20 -0.99 0RO 0.29 o1
Celombia -1.62 .08 0.58 on o 0.34 1.17 0.3t 274 .67 1.27 0.14
Costa Rica -2.03 0.73 -1.45 0.2 -0.01 1.23 -0.44 0.48 2.42 1.55 0.55 0.65
Ectador -3.16 -0.78 -0.60 017 -0.02 0.0} -1.06 0.74 -0.02 0.00 0.08 0.05
Guatemnala -1.42 0.00 -0.24 0.07 a1 0.24 0.19 0.15 -0.69 a1 0.1% 0.44
Honduras -1.97 .56 -l 0.14 061 0.10 -1.43 -0.13 0.1 -0.08 -0.15 0.29
Jamaica -1.55 -0.90 -1.26 020 0.03 013 115 -0.29 -0.64 1.09 t.12 1.22
Mexico 0.19 2m 0.47 0.00 042 -0.02 113 0.54 0.25 0.06 0.09 0.13
Nicaragua =217 -1.65 -2.27 123 -0.62 -0.39 -1.59 -0.61 -0.62 (135 0.53 0.00
Panama -1.92 -0.56 -2.76 0.34 -1.60 -0.83 -1.02 0.59 -0.03 0.40 0.19 0.060
Peru -1.57 0329 - 265 L.65 0.7 -0.05 -0.60 -0.21 0.17 013 0.90 0.78
Paraguay -1.25 007 113 029 -13% 0.92 -1.46 0.05 1513 l.62 0.21 on
BiSavadee (185075 916 04l 692 o6 165 065 236 1ol 007 .0.de
Trinidad & Tobego 1.20 3.84 -1.35 0.56 -1.19 019 -1.29 -0.13 -093  .p3g 0.03 0.26
Uruguay -1.07 0.04 0.94 0.00 0.38 -6.02 -0.05 -1.43 26.0’5 1237 5.0 2.28
¥enezuela 0.27 292 -0.82 -0.12 -0.24 -0.07 -0.21 omn -0.45 -0.21 0.48 0.24
QECD Countries 0.40 -0.32 0.09 -0.08 0.12 -0.74 -0.05 -0.14 -0.15 -0.21 -0.38 0.08
Industriatizing Asia b/ -1.02 023 -1.21 -1.t4 4.50 -2.09 -0.72 0.46 -1.2¢9 0738 3.59 -4.08
Ex-CPEs of 172 219 0mn 0.50 422 0.93 L.oo 0.64 -0.46 085S 1.14 -0.09
Note: UL, Nl.l, and HC/T refer to unskilled labor intensive, natural tesource iotensive, and human erpitaltechnology intensive product RrOUpS,
a mc:i\ggm the manufacturing exports of fiftecn countries for which data were available in 1987,
b Consisting of Hong Kong, Indonesia. Moalaysia, the Philippines, Singapere, South Korea, Taiwan, apd Thailand,
</ Consisting only of Hungary, Poland, and Cirecheslovakia due 1o lack of available data for the remaining countries in this categary.
Soirces:

United Nations Statistical Office, COMTRADE data base for the

trade data.

RCA index values are based o authors® owg calculations.
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CUADRO XXxiI: Princlpales Cateqgorias de Productos
{Segun SITC, Rev. 1))

" Grupos : Productos No. de
Partida
Productos primarios Allmentos y Animales Vivos 0
excepto combustibles Bebidas y Tabaco 1
~ Materiales Crudos 20
Aceites Animales y Vegetales 4
Combustibles Fosiles id. 3
Manufacturas Productos Quimicos 5
Manufacturas Basicas 6"
Maquinarias y Equipos de Transporte 7
Manufacturas Miscelaneas 8
Otros Blenes Blenes no especificados en las
anteriores 9

) Standard International Trade Classification.
' A esta partida se le agrega la divislén 68,
7 A esta partida se le resta la division 68.



CUADRO XXIiI: Clasificactén de productos se un Intensidad de Factores
(Desagregaclén al nivel de dos digitos)

Manufacturas Tradiclonales Divisién
SITC
Intensiva en Recursos Naturales
Productos Quimicos Inorganicos 52
Fertillzantes, manfacturados 56
Manufacturas de madera y corcho G
Papel, cartén y sus manufacturas 64
Manufacturas minerales no-metéalicas 66

Intensivas en Mano de Obra No-Calificada

Cuero y manufacturas de cuero 61
Fibras textiles y productos refacionados 65
Muebles 82
Carteras de mano y articulos de viaje 83
Vestimenta 84
Calzado 85

Manufacturas No tradicionales

Intensivas en Capital Humano/T ecnologla:

Elementos quimicos y compuestos 51
Mordientes, colorantes y materiales para tintura 53
Productos farmacéuticos y medicinales 54
Aceites esenciales, material de perfumeria, etc. 55
Explosivos, productos de pirotecnia 57
Materiales plasticos, celulosa regenerada 58
Materiales y productos quimicos 59
Manufacturas de caucho 62
Hierro y Acero 67
Manufacturas metalicas 69
Magquinaria no-eléctrica 71
Maguinas, equipos y herramientas eléctricas 72
Equipamiento de transporte _ 73
Equipamiento para plomeria, calefaccion, iluminacion 81
Instrumentos profesionales, cientificos y de control 86

Manufacturas miscelaneas 89




CUADRO XXIV: Ventaja regional comparativa en grupos de manufacturas, por
categoria de intensidad de factores

Regional RCA Index Values for 1986.88 and Chnnges fiom 1976.78

Latin America CECD Countries Inditsts bnlizing

Asin o/ Ex-Cllis b/
Product Groups: 1986-88 Cbange 1986.88 Cbange 1986-88 Change 1986.88 Change
from from fiom {tom
1976.78 1916.78 1976 I8 1916 14
Human Capltal/Technology Intensive: -0.83 0.69 020 022 947 o001 073 0.1y
Explosives, Pyrotech Prds (57) 11.08 14.37 033 -0.06 -2.28 -0.05 597 1.93
Iron and Steet (67) 1.26 285 0.40 -0.32 -1.03 023 1.72 2.19
Transport Equipment (73) 0.24 0.95 0.23 -0.22 0.14 0.44 0.92 0.58
Plumbing, Heating, & Lighting Equip (81) 050 0.65 C.16 0.16 0.07 0.74 1.87 1.46
Misc. Manufactured Goods (29) 053 0.19 0.14 0.10 0.54 -1.29 0.20 0.06
Rubber Manufactures (62) -0.79 0.67 on 0.16 0.66 0.03 0.15 0.31
Prof, Sci., and Control. Instruments (86) 091 036 0.36 0.14 -0.59 -0.03 003 015
Electrical Machinery and Appliances (72) -1.03 041 0.15 023 0.18 0.02 0.20 0.28
Manufactures of Metal, N.E.S. (69) ~1.04 0.29 0.04 0.33 0.06 0.18 0.44 0.78
Otganic Chemicals (51) -1.06 057 0.13 0.06 -1.62 0.26 -0.42 -0.03
Non-Electical Machinery {71) -1.29 091 0.19 -0.28 -0.66 0.53 1.28 1.40
Plastic Materials (58) -1.41 0.15 027 009 -1.26 0.05 0.06 0.57
Dyeing. Tanning, & Coloring Materials (53) -1.60 024 057 025 -1.61 0.40 0.68 0.1
Essential Qils, Perfums Malerials, Ewc. (55) -1.75 058 0.54 -0.0] -0.80 0.35 -0.69 0.96
Chemical Materials and Products, N.E.S. (59) -2.49 -0.12 () -0.09 -1.18 0.56 -1.85 -0.23
Medicinal and Pharmacsutical Prds (54) -3.17 -2.29 047 -0.09 0.73 0.18 0.69 -0.56
Unskilled Labor Intensive: .55 1.45 -0.11 -0.14 1.30 -3.00 1.02 -0.21
Leather and Leather Manufactures (51) 11.09 -0.10 Q.15 -0.21 -1.29 0.78 -0.46 -0.85
Footwear (85) 6.61 4.04 0.12 -0.14 4.50 -2.09 4.22 0.93
Travel Goods and Handbags (83) 2.53 0.56 -0.65 -0.41 0.45 -R.50 in 1.79
Clothing {84} 0.91 0.13 -0.38 C.08 159 -4.08 1.14 -0.09
Textile Yarn and Fabrics (65) 0.37 0.38 0.09 -0.08 -1.21 -1.14 0.72 0.50
Furniture (82) 034 0.04 0.05 0.11 0.06 -0.77 1.99 1.10
Natural Resource Intensive: 28.78 30.11 0.45 -0.04 -0.06 -0.85 0.72 0.17
Fertilizers, Manufactured (56) 85.37 91.3 0.44 0.31 -2.40 -0.15 4.23 -2.09
Woed and Cork Manufactures (63) 1.45 0.64 -0.03 0.01 6.69 1.10 2.15 2,30
Incrganic Chemicals (52) 0.60 -2139 -1.07 -0.52 -1.16 -2.94 27.26 23.15
Non-Metallic Mineral Manufactures (66) 0.23 053 -0.05 -0.14 0.72 0.46 1.00 0.64
Paper Manuflactures (64) -0.87 0.74 1.12 -0.21 -0.61 0.34 -0.38 0.27
Note:

The ordering of product groups within the tuce lactor intensit

y catcgories is based upon the rnking of the product protps
in the Latin American reglon during 1986-88, :

af Consisting of iong Kong, Indonesia, Malaysia, the Pbilippines, Singapore, South Korea, ‘Lajwan, nnd Thailand,

bf Consisting only of Hungary, Poland, and Czechoslovakia due to lack of available data for the reimaining countries In this
category.

Sources: United Nations Statistical Office, COMTRADE data base for the tade data. RCA index valucs are hased on the authors’
own calculations,
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CUADRO XXIX

SALDOS DE LA BALANZA COMERCIAL ARGENIINA CON HELACION A_LOS
PAISES DEL MERCOSUR

(en millones de dolares)

(1)

(‘}*Citrds Provsionales:

Fuente: IN.D.E.C.

{1)- Las columnas denominadas “Negociado™ sa incluyen las operaciones slectuadas on el marce da la ALADI.

T MERCOSUR BRASIL PARAGUAY URUGUAY
FERIODO .
Tolal Negeciade Tolal Negodiado Tolal Negociado Tolat Nogoeciado
Aho 1880 -168.0 -40.3 -307.3 59.9 104.9 -41.8 344 -58.4
- 77.2 -62.4 7.5 -580 .
Aﬁo :9f82 1.3 -96.7 -120.6 25? 95.7 -30.2 25.6 -40.8
Afio 1983 -27241 -168.7 -308.5 -87.1 488 -28.1 -12.2 -53.3
aAﬁo 1985 -30.1 -15.3 -115.2 275 3 52.1 -14.5 330 -26.1
Aito 1986 51.9 6.8 1318 20.0 -40.3 36.3 -39.6
-48.8 0.2 61.5 544 385
Ao 1988 -294.7 -225.0 -363.5 -130.3 12.3 -50.4 56.5 -44.3
Afio 1589 558.9 188.1 492.6 \255.5 47.5 -26.3 108.8 -41.2
_ 4030 1058 106 1466 6
Afio 1991 172.6 -280.7 -38.0 -205.3 135.0 -12.3 75.6 -63.1
Afio 1992 *  -1514.0 -1843.9 ~I_746.2 191.4 -20.1 40.8 -121.8




CUADRO XXX: Argentina: Exportaclones al MERCOSUR, 1992
Millones de U$5

_MERCOSUR BRASIL PARAGUAY URUGUAY
PERIODO Valor Vatiac. Valor Variac. Valor Variac. Valor Vatiac,
1801 1902 % 1981 1992 9% 1681 1982°* Y 1981 1992 %

TOT.GRAL 19771 22258 1261 4885 15897 68 1775 2561 440 3108 380.0

22

i %

13

L
7 A
.

Marzo 1168 151.8 31.2 88.8 1018 147 8.6 19.0 1209 t8.6 31.4

68.8

Abril 127.9 1506 24.8 858 1072 119 128 242 B2.1 198 282 439

Agosto 212.1 1900 -10.4

e 7 poy

Noviembre 198.3 2898 46.0 140.8 208.8 384 174 32 793 313 499 594

Diciambren_ 158.5 2305 454 1128 1835 62.7 22.7 231 1.8 230 23.9 3.9

.

'y - Cllras Provislonales. .

Fuenle: LN.D.E.C.




CUADRO X(xi: Argentina: Importaciones del MERCOSUR, 1992
Miliones de Uss

MERCOSUR BRASIL PARAGUAY URUGUAY
PERIODO Valor Variae. Valor  Variac. Valor Variac. Valor Variac,
1881 1982 % 1881 1992 % 1991 1992 % 1991 1092 %,

Eneroc 89.1 208.7 110.8 B1.7 1859 1275 3.0 6.1 103.3 14.3 16.7 16.8

Febrero 71.8  251.2 249.9 60.1  219.7 265.6 1.5 7.0 366.7 103 24.5 137.9

§5.5. 2640 303.8 1.9 3.0 1053 0.9 283 1844
i : ST £ R B

Bl s o s S BINBNR 27 42 656 2w 24 25y
Maye 1142 3049 167.0 945 2681 1934 33 42 273 163 326 10050

289.3 2325 31 50 613 o1 4pg
53265 115, 2.8 82

Septiembre 1721 379.8 120.7 1455 3338 129.4

Octubre 231.3 a3gag 57.8 zo02 3265 63.1

5 *'/,’/

o
o

4.5

304.7.

°196.7 2424 332" g4

Fuente: LN.D.E.C.




CUADRO XXXII: Argentina: Exportaciones al M
1992 .- Millones de U$S

ERCOSUR por grandes rubros,

MERCOSUR BRASIL
DENOMINACION VALOR Variacion VALOR Variacion
Y %o
199 1992 Acumul. 1994 1992 Acumul.

as y legumbres sin elaborar
- Frutas frescas
- Cereales

MANUFACTURAS DE ORIGEN AGROP.
- Carnes
- Pescados y mariscos slaborados

- Productos l4cteos y huevos
- Otiros prod

- Aziicar y articulos de confitaria
- Preparados hortal.lsgumbres y frutas
- Bebidas, liq.alcohélicos Y vinagre

dyog

Y. desperdicios de ind.ali
/.)'?%4 Rl d ik g iy LR
e U g
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CUADRO XxxH (Cont.)

PARAGUAY URUGUAY
‘DENOMINACION VALOR Variacion VALOR Variacion
% %%
1991 1692 Acumul, 1991 1592 Acumul,

- Frutas frescas
- Cersales

- Semillas y frutos oleaginosos

‘:{‘\i\ : \-hgm‘sK‘vsx 5 \@}\‘\F‘\{i‘g@“\\&sm\”w T
5 :\;<~- g oy R \-. 5 ‘\\ R
y gg‘.\gi ‘1&‘5\‘ ‘Q\‘\X\ R

MANUFACTURAS DE ORIGEN AGROP.
-Carnes

01 1.2
- Pescados y mariscos elaborados 0.1 0.2
- Productos lacteos y huevos 4.9 18.3
- Otros productos de origen animal 0.0 0.0
-Frutas secas o procesadas

- Preparados hortal.leqgumbres yirutas
- Bebidas, Ifquidos alc.y vinagre
- Reslduoe y desperdicioa de Ind.alim,
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CUADRO XXXIII: Argentina: Importaclo
1892 - Millones de U$S

nes del MERCOSUR

por use econémico,

MERCOSUR

BRASIL
DENOMINACION VALOR Variacién VALOR Vnrincidn
1891 1892°* % 1991 1992* %

934.6

PIEZAS Y ACCESORIOS
PARA BIENES DE CAP.

754 6 136.8 291.4 7222 1478
ias.s‘ 1719 - agoas i79.7

VEHICULOS AUTOMOT.
CE PASAJEROS - 96.6 95.8 309.7 87.3 360.3 312.7

(*)- Cilras provisionales.
Las cifras consignadas son el resultado
recibida por este
Instituto  hasta la fecha. Cabe
exportacion: Octubre
94 %, Noviembre 93 %, Diciembre 93
Diciembre 97 %

da la documentacién de las aduanas de Capital y de Interior

destacar que las mismas son parciales, habiéndose recepcionado para

% y para importacion: Octubie 99 Fe,

Noviembre 98 % y
de los documenios aduanaros.

Fuente: I.N.D.E.C.
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CUADRO XXxI11 (Cont.)

PARAGUAY

URUGUAY

(*)- Cilras provisionales.

Fuente: LN.D.E.C.

DENOMINACION VALOR Variacién VALOR  Varacisn
1991 1992° Y 1991 1992° %
U2 2362 3w g4n
-35.7 148 296 100.0
1056 1258  qgg
0.1 0.2 100.0
268 321 19.8
77.5 1152 48.6
9.3 354 280,
RESTO 0.4 0.0 0.7 0.9 286




CUADRO XXXIV: Brasil: Exportaclones a palses del MERCOSUR

Miliones de U$S

FERIODO MERCOSUR ARGENTINA PARAGUAY  URUGUAY
1989 1380 722 323 335
1990 1320 645 380 295
1991 2308 1475 496 337
1992 (ENE/JUN) 1646 1261 217 168
CUADRG XXXV: Brasll: importaciones de palses del MERCOSUR
Millones de U$S
PERIODO MERCOSUR ARGENTINA PARAGUAY  URUGUAY n
1989 2183 1228 359 596 l
1990 2320 1400 333 587 '5
i
1991 2268 1614 220 434 :
1992 (ENE/JUN) 204 657 102 145 i
;
I
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ANEXO Ii: GRAFICOS




GRAFICO I: indices de precios de manufacturas y commodities, Y precios
relativos, 1900-1988

wor (1977-79 « 100)
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Source: Based on data in E. R Grilliand M. C. Yang. "Primary Commodity Pricas, Manutactured Goods
Prces, and the Terms of Trade of Developing Countries: What the Long Run Shows”,
The Workd Bank Economic Review 2(1); 1-47



GRAFICO Il: Principales exportaciones de manufacturas de América Latina

SMC Product Group:
Transpon Equip, (73} ME B=
Non-Elec. Mach. (71) | | AR BR ME
Iron & Steel (67) VE AR ME BR
Chem. Elemenis (51} T1AR| JA ME BR
Textites {65) ARPE( ME BR
1
Co
Eiec. Machwnery {72) Co BR
Footweas (85) BR
Non-Metallic Mingral
Manulaciures (66) BR | ME
T
VE CD
Leather {61) BR| AR
T
UR AR: Argentina  ME: Mexico
ER:(B:ra.ti! ‘?;']Peru e
; H: Chile - Trmidad & Tobogo
Clothing {84) UR BR CO:Colombia  UR: Uruguay
TR JA: Jamaica VE: venezuela
PE AR JA ME CO .
* Shaded bu;es are tor the countries with
less than 5% share in the product .
Plastics (58) ME | BR * Shate 1R e product group
LY
Lo AR
Paper {64) ME| 8R
£0 CH
1 l 1 ' 1 l 1 | 1
0-- 1.0 20 3.0 4.0

Bdlon USS

Source:  Uniled Nations Statisical Ofhice, COMTRADE data base
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GRAFICO I: Brasii

—

( en mites de millones U$S FOB )
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GRAFICO V

EXPORTACIQONES ARGENTINAS AL MERCOSUR
(en miles de millones de ddlares)
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GRAFICO VI

IMPORTACIONES ARG, DESDE EL MERCOSUR
(enmillones de ddlares)
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GRAFICO Vi)

SALDOS DE COMERCIO ARG - MERCOSUR
(en millones de délares)
1000 A
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GRAFICO viit
SALDOS DEL INTERCAMBIQ DE BRASIL
CON LOS PAISES DEL MERCOSUR

(en millones de dolares)
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ANEXO Ii: FUENTES CONSULTADAS




