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1. Introduccion

El Centro de Estudios para el Desarrollo Exportador (CEDEX) de la Universidad de Palermo
realiz6 -en el lapso de 6 meses'- una encuesta de tipo descriptiva, a fin de conocer las caracteristicas
estructurales, recursos y expectativas de las pequefias y medianas empresas (PyMES) argentinas
exportadoras. Para ello confeccioné una encuesta organizada en 23 preguntas cerradas, que fue
enviada por correo electrénico a una base propia del CEDEX incluyendo a todos los sectores
productivos argentinos.

La investigacién se basa en fuentes primarias y tiene una muestra de mas de 60 empresas que se
consideran PyMES de acuerdo a la resolucion de la SEPyME N° 24/2001 y su actualizacién de
montos permitidos en las ventas totales anuales. Ademds, un 69% de la muestra corresponde a
empresas con menos de 50 empleados, lo cudl ratifica su status de PyMESZ.

El principal objetivo de la presente investigacion es establecer relaciones entre los datos relevados
como el tamano de la empresa, el rubro al que pertenecen, el porcentaje de sus ventas anuales
destinadas a la exportacion, los factores destinados a la exportacién, las expectativas al crecimiento
exportador, y la forma de financiacién con que se manejan las empresas.

! La etapa de elaboracién de la encuesta, recoleccién de respuestas, sintesis, organizacién y comprensién comenzé en
noviembre 2006 hasta abril 2007.
2 El 14,55% tiene mds de 100 empleados, el 10,91% menos de 5, y el 6,36% entre 51 y 100.
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2. Detalle de los datos obtenidos
2.1. Produccion y exportacion

Como es bien conocido en la economia argentina, las PYMES son piezas clave en la elaboracion
de productos con valor agregado; y dicha realidad, se ve plenamente reflejada en el resultado de la
encuesta, seguin la cual, un 74,55% de las empresas encuestadas son exportadoras de Manufacturas
de Origen Industrial (MOI)*. Esto a su vez coincide con la modalidad de exportacion del producto,
donde no podria esperarse otra cosa que un porcentaje similar (72,73%) para la categoria Productos
de Marca, ya que las MOI, salvo casos muy particulares, se producen con una marca propia y por
ende no se exportan a granel.

Lo anterior debe contrastarse, para poder determinar el monto neto de exportaciones por empresa,
con la participacién que tienen las ventas al exterior dentro de esos totales de ventas anuales; lo cual
es un aspecto muy importante -también revelado por la encuesta- donde vemos que tan s6lo 7,28%
de las PyME encuestadas tienen una participacion mayor al 50% de exportaciones en sus ventas
anuales, y un 38,1% (lo cual es una alta proporcién) exporta lo correspondiente a menos del 10% de
sus ventas totales.

Cabe aclarar que los rangos que incluimos en la encuesta abarcan desde 300.000 hasta 3.000.000
de pesos anuales y que existe un 75% de probabilidades para afirmar que aquellas empresas cuyo
porcentaje de exportaciones es mayor al 50% tienen una venta anual neta mayor a $3.000.000.

2.2. Financiacion

Del total de la muestra, un 83,64% de las empresas recurre a fondos propios para financiar su
produccion destinada a las exportaciones, un 7,27% lo hace mediante bancos, y un 9,09% se apoya
en sus proveedores; lo cudl deja ver la baja concurrencia de las empresas PyME al crédito bancario.

Lo anterior nos permite conjeturar acertadamente acerca de la insuficiente inversién que realizan
estas empresas, pues la autosuficiencia otorgada por los fondos propios, se convierte tarde o
temprano en un techo al crecimiento, y a su creciente demanda de recursos para financiar proyectos
de inversion significativos.

El alto porcentaje de empresas que se autofinancian para exportar radica en las dificultades de
acceso al crédito en la Argentina, que segin el Director del CEDEX, Pablo Orlandi, se deben a
cuatro razones principales:

e Las consecuencias de la crisis del 2001/02 en la estructura patrimonial de las PyMES

e [as fallas en el gobierno corporativo de estas empresas

e La desconfianza que generan las leyes que regulan la relacién entre las empresas y los
bancos, a partir de la crisis.

? Seguidas en orden de importancia por servicios (16,36%) y productos primarios (1,82%)
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® La casi destruccion del sistema bancario como fuente de canalizacién del crédito productivo
y como receptor de los ahorros individuales.

La autofinanciacion es una opcién muy valida para las empresas, y en ningin momento intentamos
desmeritarla, ya que gracias a ella es que las PYME se han convertido en el motor de la inversién
empresaria nacional. El problema es su sustentabilidad en el tiempo, y la limitacién que significa
para el crecimiento cuando se utiliza de manera exclusiva (s6lo una empresa de las 46 que eligieron
“autofinanciacién” utiliza otra fuente de financiacién simultidnea para sus operaciones) pues impide
la obtencién de recursos por otros medios.

2.3. Forma de ingreso a los mercados internacionales
2.3.1. Estrategia de Insercion

Los mecanismos de insercion utilizados por las empresas estin bastante diversificados, y en
algunas ocasiones, presentan combinaciones de dos o tres alternativas.

Si observamos primero los mecanismos por separado, para ver cudles son los mds populares entre
las empresas, tenemos que la mayoria (60%) prefiere la insercion mediante minoristas y agentes de
venta; en segundo lugar, un 40% de las empresas le apuesta a la venta directa a depdsitos y oficinas
propias; un 18,18% utiliza la venta a compafiias intermediarias internacionales; y finalmente, un
10,91% de las encuestadas eligieron la venta a través de licencias/franquicias4.

La combinacion de alternativas mds utilizada fue la de “venta directa a depdsitos y oficinas
propias en el exterior y venta a minoristas y agentes de venta” (14,55%). Esta es una opcién
interesante que le permite al exportador convertirse en su propio importador en el pais de destino, y
vender desde ahi sus productos a los minoristas locales. Sin embargo, el alcance de mercado del
minorista para el producto en cuestién, debe ser cuidadosamente estudiado por la empresa para
elegir esta combinacién, ya que de superar los costos de venderle a un mayorista (0 Compaiiia
Trading) desde la Argentina, dejaria de ser rentable.

En segundo lugar tenemos, con porcentajes idénticos, las combinaciones “Compaiiias
Trading/Minoristas y Compaiifas Trading/Venta Directa en oficinas y depdsitos propios”, con un
5,45% de las empresas encuestadas para cada una.

En este caso, la combinacién de “Compaiifas de Trading con Venta directa” parece mucho més
interesante y controlable que la de “Compaiifas Trading con minoristas y agentes de venta”, ya que
consiste en una estrategia que apunta a colocar el producto tanto en grandes cadenas (a través de las
Trading Internacionales) como en pequefios establecimientos (a través de la distribucién propia) del
canal de distribucion del pais de destino.

* El 5,45% restante de las empresas no las consideramos ya que su mecanismo de insercién consiste en la venta a
clientes nacionales que luego exportan el producto, perdiendo toda relevancia para el andlisis, al cudl le compete la
actividad del exportador directo.
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Sobra decir que estas combinaciones de estrategias no se aplican a todos los productos ni a todas
las empresas, pero son sin duda, en especial la dltima, opciones interesantes a considerar por las
PyME que quieran conquistar de manera mds eficiente los mercados internacionales.

2.3.2. Fijacion de Precios

Para empezar esta seccion, cabe resaltar que la fijacién de precios como politica de una empresa,
sOlo es posible en empresas productoras de bienes con algin tipo de valor agregado, ya que a menor
agregacion de valor mayor referencia obligatoria a los precios internacionales de los productos; y
por todo lo anterior, el andlisis estara enfocado a PyMES fabricantes de MOI.

Segin los resultados, un 54,55% de las empresas utilizan el costo variable como determinante
ultima del precio de exportacion, a diferencia de un 29,09% que se basa en la elasticidad de la
demanda, y de un 16,36% que da la dltima palabra al precio de la competencia.

Existe una proporcionalidad importante entre las empresas productoras de MOI y las que utilizan
el costo como determinante ultimo del precio, lo cudl indica una conducta légica de fijacién de
precios para productos industriales, cuyo precio de venta al igual que el de cualquier producto, no
deberia ser menor al costo final de la elaboracion.

Sin embargo, existe un 45% de las PyME que fijan los precios de acuerdo a la elasticidad de la
demanda y del precio de la competencia (29,09% y 16,36% respectivamente); criterios igual de
validos que el anterior para el caso de esta empresas, que ademds de vender productos eldsticos
(cuya demanda varia mds que proporcionalmente frente a cambios en el precio), se enfrentan en los
mercados internacionales con competidores de paises industrializados como Estados Unidos y
miembros de la Unién Europea.

2.3.3. Calidad

En materia de calidad, un 25,45% de las empresas encuestadas, cuenta con algun tipo de norma o
certificaciéon internacional distribuidas de la siguiente manera. Un 71% tiene certificados sus
procesos con ISO 9001:2000, un 7% cuenta con el sello de calidad IRAM, otro 7% tiene IEC 60947
(una norma especifica para productos industriales) y un 14% se rige por las “Buenas Pricticas de
Manufactura”.

Esto significa que el 74.55% restante de la muestra, son empresas exportadoras que no poseen
certificacion de calidad alguna, y que a pesar de haber logrado insertarse internacionalmente, no han
asimilado todavia la importancia que tienen las certificaciones para aumentar sus posibilidades de
ser elegidas como proveedoras de otras compaifiias certificadas en el exterior.

Esto se debe en gran parte a que los destinos de las exportaciones PyME argentinas son los
mercados de la regién, en los cuales hay similitudes idiosincrasicas que flexibilizan un poco el
comercio y permiten el intercambio sin mayores exigencias. Desafortunadamente la tendencia
mundial es una sola, y tarde o temprano las empresas de Latinoamérica van a tener que nivelarse con
las crecientes exigencias del contexto internacional actual, donde con creciente frecuencia, las
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empresas exigen a sus proveedores, dependiendo del tipo de negocio, la norma que mejor se adecue
para garantizar todos aquellos aspectos y caracteristicas que requieran tanto de la empresa como de
sus productos y/o servicios.

2.4. Consorcios y asociaciones de Exportaciéon

Cabe resaltar que las asociaciones temporales y los consorcios de exportacién, son herramientas de
las que disponen las empresas de un pais para satisfacer conjuntamente volimenes de demanda
externa que son imposibles de completar con la produccién individual de cada una de ellas (al menos
en el corto plazo). Sin embargo, un 72,73% de las empresas encuestadas no pertenecen ni
participaron nunca de consorcios de exportacidén o asociaciones empresarias para exportar, bien
fuese porque no les resultaba viable (47,50%), porque nunca tuvieron acceso (27,50%), o por
desconocimiento acerca de estas herramientas de asociacion para exportar (25%).

Lo anterior tiene una conexién muy cercana con la pobre proyeccion que tienen las empresas en
cuanto a la evolucién de sus exportaciones en el afio 2007 (pues un 27,27% considera que seran
iguales y un 10% que serdan menores) y con la incapacidad de éstas PyME para hacer frente ante un
aumento hipotético de la demanda externa (10% no sabe si podria y 14,55% respondié directamente
que no podria). Ya que de conocer y poder participar en estas herramientas asociativas de
exportacion, lo mas probable es que hubieran respondido mas optimistamente a las preguntas
relacionadas con expectativas de produccion y ventas al exterior en los préximos afios.

2.5. Capacitacion

Muchos de los errores de gestiéon en comercio exterior de la PyYME exportadoras se deben a que
como veremos a continuacion, sélo el 47,27% de la muestra tomada cuenta con un departamento o
sector dentro de la empresa dedicada tnica y exclusivamente al comercio internacional.

De igual manera, la encuesta arroj6 un porcentaje similar (41,82%) para las empresas que destinan
recursos para capacitar en Comercio Exterior a sus empleados, dejando ver algunas deficiencias en
materia de capital humano dedicado a esta area; y aunque es entendible que por una cuestion de
recursos sea dificil contar con un departamento de profesionales en Comercio Exterior, si la empresa
esta exportando, lo mas probable es que haya necesidad de al menos una persona que se dedique de
lleno al seguimiento de los productos, la investigacién secundaria de mercados, el establecimiento
de contactos comerciales, etc.

Para contrastar con lo anterior tenemos que de la totalidad de las empresas, un 83.64% se asesora
con un despachante de aduanas para temas legales, aduaneros, de clasificacién de mercaderias, etc.

2.6. Descripcion sectorial
En cuanto a los rubros de las empresas relevadas, observamos el siguiente resultado:

Equipos y Accesorios 12,73%
Industria Quimica 9,09%
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Indumentaria 9,09%
Disefio 9,09%
Servicios 9,09%
Industria Plastica 7,27%
Industria Grafica 5,45%
Metalirgica 5,45%
Tics 5,45%
Industria Farmacéutica y Cosmética 5,45%
Actividad agricola 1,82%
Alimentos elaborados 1,82%
Autopartes 1,82%
Bebidas 1,82%
Insumos automotriz 1,82%
Industria Eléctrica 1,82%
Industria Eléctrica y mecdnica 1,82%
Insumos Informaticos 1,82%
Lacteos 1,82%
Matriceria 1,82%
Metalmecanico 1,82%

Productos Elaborados de Origen Agropecuario  1,82%

De los porcentajes mencionados podemos decir que no encontramos una homogeneidad en
referencia a rubros para establecer una relacién con los mayores porcentajes de exportacion (es decir
las empresas que exportan mas del 50% de su facturacién anual total), y que dicha variable se
encuentra compartida por los servicios, la industria quimica, los equipos y accesorios, y la
indumentaria; sectores en los que también existen empresas con bajos porcentajes de exportacion.
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3. Perspectivas a Futuro

Un 63,64% de las empresas encuestadas, porcentaje dentro del cual podemos incluir al 38,18% de
PyMES que exportan menos de una décima parte de sus ventas anuales, prevé exportaciones
mayores para este afo.

Asi mismo, las empresas son conscientes del papel de las ventas al exterior en su crecimiento,
pues independientemente de la participacidon actual de las exportaciones dentro del total de las
ventas anuales, el 90,91% de las PyME encuestadas ve al proceso exportador como un proceso
continuo y a largo plazo para posicionarse en los mercados internacionales.

Por otra parte, encontramos también una relacion consistente entre las empresas cuyas
expectativas de exportacion a futuro son menores o iguales a las del 2006 (36,36%) y aquellas que
hasta el momento no han participado de misiones comerciales o ferias sectoriales (32,73%); razén
por la cudl se podria concluir que la falta de contactos comerciales y de relaciéon con clientes
potenciales (que se obtienen en las ferias, misiones y demds actividades de este tipo) es la causa
principal de las limitadas expectativas de crecimiento en las exportaciones.

La segunda explicacién que se le puede dar a las empresas que prevén menores o iguales niveles
de exportacién en el 2007 (9,09% y 27,27% respectivamente), es la imposibilidad de satisfacer
posibles aumentos en la demanda futura con la estructura de capital y producciéon con que cuentan
actualmente, imposibilidad o incertidumbre que segtin la encuesta esta presente en un 23,64% de las
PyME encuestadas.

En cuanto a los rubros de las empresas que estiman reducir sus exportaciones se encuentran
equipos y accesorios con un 40%, y alimentos elaborados, indumentaria e industria plastica con un
20% cada uno; y dentro de los sectores que estiman igualar sus exportaciones encontramos un 20%
correspondiente al rubro equipos y accesorios; le siguen con un 13,33% la industria grafica y
quimica, y por ultimo, con un 6,6% se encuentran los servicios, la industria farmacéutica y
cosmética, lacteos, diseflo, indumentaria, metalirgica, TIC’s e insumos para la industria automotriz.

En términos generales un 76,36% de las empresas ha participado en alguna feria sectorial o misién
internacional evidenciando que se encuentran inmersas en la promocién de sus productos en un
porcentaje muy elevado.
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Pregunta 9:

&) CEDEX

Centro de Estudios para el Desarrollo Exportador

Empresas que cuentan con un
departamento de COMEX

OSi
ENo
O No;
52,73 @ Si;
% 47,27

%

Cantidad de personas que trabajan en el
departamento COMEX de la empresa

0,00%
O

HEntre2y5

EMas de 5
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up &) CEDEX

de Palermo Centro de Estudios para el Desarrollo Exportador

Pregunta 10:

¢Destina la empresa recursos para capacitar sus
empleados en el area de COMEX?

Si 2%

OSi
ENo

Pregunta 11:

¢Como capacita la empresa siis Emnleadne an ~AMEY-

B Contratacién de un especialista

instituciones, etc.

W4 350, ©870% [E0,00%

O pParticipando en programas nacionales,
de la ciudad, etc.

04,35%

O Combinacién de Programas
Universitarios y Gubernamentales

017,39%

852,179 O Combinacién de Programas Nacionales
y Contratacién puntual de especialistas

013,04% B Combinacién de Programas
Universitarios y contratacion de
especialistas

OCombinacién de todas las opciones

B Tercerizaciéon a traves de Universidades,

Centro de Estudios para el Desarrollo Exportador
Tarrea 1079 3° piso ® C1117ABE Buenos Aires - Argentina
Teléfono: (54 11) 5252-0435 int. 2308 ® E-mail: cedex(@palermo.edu
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up &) CEDEX

de Palermo Centro de Estudios para el Desarrollo Exportador

Pregunta 12:

Quién Asesora la Empresa en Temas Aduaneros

02% 02%
09%

EDespachante de Aduanas

OContador de la Empresa

OOtro (departamento COMEX de la
empresa)

ONS/NR

O Bairexport y Despachante de
aduanas

05% I
E82%

Pregunta 13:

Criterio utilizado para la fijacion de precios de
exportacion

29,09% ECosto

EPrecio de la
Competencia

O Elasticidad de la
demanda

Centro de Estudios para el Desarrollo Exportador
Tarrea 1079 3° piso ® C1117ABE Buenos Aires - Argentina
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up &) CEDEX

de Palermo Centro de Estudios para el Desarrollo Exportador

Pregunta 14
¢ Posee la empresa alguna norma
de certificacion Internacional?
025,45
%
OSi
W 74,55 ®No
%
Pregunta 15:

¢ Pertenece a algun consorcio de exportacion o participo en
asociaciones temporales para exportar?

OSi; 27,27%

OSi ONo

ONo; 72,73%

Centro de Estudios para el Desarrollo Exportador
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up &) CEDEX

de Palermo Centro de Estudios para el Desarrollo Exportador

Pregunta 16:

¢Por qué nunca pertenecié a un consorcio
o asociacion temporal de exportacion?

ONo le resulta

viable
b 25,00%

m27,50% E Desconocimiento
acerca de los
consorcios

ENunca tuvo

047.50%  acceso

Pregunta 17:

¢Ha participado en misiones comerciales en el exterior?

14,55%
32,73% EUna vez
OMas de una vez
ONinguna vez
52,73%

Centro de Estudios para el Desarrollo Exportador
Tarrea 1079 3° piso ® C1117ABE Buenos Aires - Argentina
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Universidad
de Palermo

Pregunta 18:

£ CEDEX

Centro de Estudios para el Desarrollo Exportador

¢Ha participado en ferias sectoriales?

014,55

Pregunta 19:

010,91%

074,55%

OUna vez

OMas de una
vez

ENinguna vez

La empresa considera la exportacion:

1 ,82"/@

90,91%

OProceso continuo y a
largo Plazo

OUna gestion esporadica

EUna gestién para
aprovechar el tipo de
cambio

Centro de Estudios para el Desarrollo Exportador
Tarrea 1079 3° piso ® C1117ABE Buenos Aires - Argentina
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up &) CEDEX

de Palermo Centro de Estudios para el Desarrollo Exportador

Pregunta 20:

Si la empresa se enfrentara a un aumento de la

demanda local y/o internacional, ¢tendria la
capacidad para abastecerla?
ENo sabe;
9,09% W Si
14,55% O No sabe
W Si; 76,36%

Pregunta 21:

¢ Como financia la empresa la produccion destinada a las Exportaciones?

4% 2% 5%

OFinanciacion Bancaria
E Auto- financiacion
OProveedores

OOtra

B Combinacion de Todas las
anteriores

82%

Centro de Estudios para el Desarrollo Exportador
Tarrea 1079 3° piso ® C1117ABE Buenos Aires - Argentina
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