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PRESENTACTION

La promocidén de las exportaciones de los paises de América Iatina y el Caribe
ha sido preocupacién constante de la CEPAL. A través de la Divisidn de
Comercio Interpacional y Desarrolle se ha llevado a cabo diversos estudios
sobre el tema. Todos perseguian el mismo objetivo: buscar ruevas vias —o
fortalecer las existentes—— para el establecimiento de corrientes comeciales
para productos latincamericanos. : -

Dentro de este marco de accién, en 1984 se inicid el proyecto "Analisis
del potencial exportador y restricciones de la pequefia y mediana empresa
industrial en paises seleccionados de América Latina, respecto de mercados de
la CEE", con el financiamiento del Gobierno de la Reptblica Federal de
Alemania. Disefiado para este crucial sector de las economias de la regidén, no
sélo estudiaria la capacidad productiva de las empresas, sino también los
resultados alcanzados por los mecanismos promocionales puestos en practica.
Eso era en la parte latinoamericana. Pero ademAs existia la parte eurcpea, en
la que se estudiaria la demanda potencial para los productos seleccionados en
los paises de América Iatina.

Hasta el momento se han realizado dos etapas, cada una de las cuales
abarcé tres paises. Ia primera estudié los casos de Ecuador, México y
Uruguay. La segunda se abocd a Chile, Paraguay y Peru.

El presente documento es un informe consolidado de los seis casos. Cuando
se elabord, estaba ejecutédndose la investigacidn de demanda eurcpea para los
productos seleccionados en Chile, Paraguay y Perd. Por ese"mtivo, el informe
solo abarca los antecedentes detectadcs en América Iatina.

FEl Capitulo I ocontiene todos los antecedentes del proyecto. El
Capitulo II aborda el caso del Ecuador. El Capitulo III esti destinado a
México. El Capitulo IV trata el caso de Uruguay. El Capitulo V se refiere a
Chile. ¥l Capitulo VI presenta el caso del Peru. El Capitulo VII se aboca al
caso del Paraguay. Finalmente, el Capitulo VIIT contiene las Conclusiones
Generales. '



I. ANTECEDENTES
1. Prefacio

Programado para desarrollarse en etapas sucesivas, el proyecto "Analisis del
potencial exportador y restricciones de la peguefia y mediana atpresa
Industrial en paises seleccionados de América Iatina, respecto de mercados de
la CEE", inicid sus trabajos en enero de 1984. El financiamiento era aportado
por el Gobierno de la Republica Federal de Alemania. la responsabilidad de su
realizacién correspondia a la Comisién Econdmica para América latina y el
Caribe (CEPAL).

El proyecto fue concebido para desarrollarse en dos escenarios en forma
paralela. Por una parte, se debia investigar el potencial de oferta
exportable en los paises latincamericanos seleccionados y, por otra, la
demanda potencial gue tal oferta tendria en los mercados de la CEE.

En la primera etapa correspondi¢ estudiar los casoe de Ecuador, México y
Uruguay. Para ello fueron contratados los consultores sefiores Jaime Moncayo
(Ecuador), Gerardo Hemken (México) y Vicente Anchordogqui (Uruguay).

Para llevar a cabo la investigacidén en Europa, el acuerdo firmado con el
Gobierno alemdn estipulaba que era necesario contratar a una enmpresa
consultora de esa nacionalidad., Se designd a Agroprogress Kienbaum
Intermational, cuien ademas participé en la elaboracién de la encuesta que
debia presentarse a los empresarios latincamericanos. | '

Ademds, Agroprogress elabord una lista de productos con demanda potencial
en los mercados de la CEE. Ios consultores latincamericanos tenian que
concentrarse en esas &reas. _

~ Inego de la reformulacién de la encuesta, aceptando sugerencias de los
consultores --que a su vez recogian particularidades existentes en sus propios
paises—, el estudio comenzé en la regidn en junio de 1984. Ios informes
finales por paises fueron entregados a fines de 1984 y en los dos primeros
meses de 1985. Sin embargo, por diversas razones, esta etapa no concluyé sino
a fines de ese ario.

En enero de 1986 se inicié la segunda etapa del proyecto. Los paises a
analizar serian Chile, Paraguay y Perdi. En esta oportunidad, la CEPAL se



encargd de estructurar la encuesta tipo a aplicar. La seleccién de productos
se efectuaria una vez que se detectaran los potenciales de oferta y no como en
la etapa anterior. :

Se procedié a contratar a los consultores sefiores Oscar Libano (Chile),
Jorge Caftete (Paraguay) y Jaime Quijandria --que actuaria en 'conjunto con el
sefior Carloa Garaycochea—- (Perl): En abril, los consultores fueron convocados
a Santiage, a una reunidn de coordinacién en la sede de la CEPAL.

Ios informes finales acerca de los tres paises seleccionados estuvieron
listos dentro del plazo estipulado. Se habia programado que una vez que
finalizase la fase latinocamericana del proyecto, recién se entraria en la
investigacién de demanda en la CEE. Esto permitiria preparar una lista de
productos mAs representativa que en la etapa anterior.

A fines de 1986, los consultores habjan dado respuesta adecuada a las
cbservacicnes planteadas por la CEPAL a sus estudios. Se procedid entonces a
abrir un concurso al que podian concurrir las empresas consultoras alemanas
interesadas en el estudio. Asi se daba cumplimiento al acuerdo suscrito entre
la CEPAL y el Gobierno de la Repiblica Federal de Alemania.

En la oposicién de antecedentes resultd designada para efectuar la
investigacién la empresa GOPA Consultants, que inicié sus labores en octubre
de 1988. En la actualidad, ese trabajo se encuentra en pleno desarrollo.

Debido a las dificultades que enfrentd esta parte del proyecto, en
términos administrativos, la segunda etapa fue dividida en- dos. Ila
primera, - que tomé el nombre de fase dos --diferencidndola asi de 1la
investigacidn realizada en Fcuador, México y Uruguay--, incluyd los estudios
llevados a cabo en Chile, Paraguay y Peru. lLa segunda, dencminada fase tres,
coamprende la investigacidn de demanda potencial en mercados de la CEE. |

2. Obietivos del estudio

Orientado hacia la pequefia y mediana industria, el proyecto buscaba incidir en
un sector en que tradicionalmente no han funcionado adecuadamente los
instrumentos de promocidén de las exportaciones no tradicionales. Por 1lo
general, cuando los paises se han dado estos mecanismos, su aplicacién
beneficia en especial a las grandes empresas nacionales o a fillales de



transnacionales., Pero el elemento innovador del proyecto era que,
originalmente, pretendia establecer o incrementar, de manera directa,
corrientes de comercio entre América Iatina y Fuwopa. Su culminacién
involucraba un workshop entre exportadores latincamericancs e importadores
eurcpeos. Tomando en consideracidén la fallida experiencia anterior, la rigidez
de este punto fue dejada de lado cuando se estudiaron los casos en Chile,
Paraguay y Per,

El desarrollo del proyecto estaba programade para realizarse en dos
escenarios. En América Iatina se investigaria el potencial exportador de las
empresas seleccicnadas, mientras en Europa se trataria de detectar la demanda
potencial que podrian tener tales productos.

Para alcanzar esas metas, los consultores latincamericance debian reunir
la informacién ogue permitiera conocer el potencial exportador de algunas
pequefias y medianas industrias. De manera simultanea, el estudio pretendia
determinar las limitaciones que dificultaban la labor del exportador a nivel
de empresa y nacional.

Los antecedentes sobre el potencial de exportacidén servirian de base para
la investigacién en loz mercados de la CEE. El conocimiento preciso de las
limitaciones, en cambio, permitiria formular sugerencias y recomendaciones a
los gobiernos y a los empresarios. En este sentido, el proyecto podia servir
de plataforma en la cual se apoyara el sector piblico para revisar las
politicas de promocidén de exportacicnes vigentes o estimular su creacidén donde
se hiciera patente su falencia. Seria un punto de partida desde el cual
adecuar el proceso a las necesidades reales de la promocidén comercial del
pais., Marcaria una orientacidn acerca de la forma como incluir a las pequefias
y medianas empresas industriales en el desarrollo de las exportaciones, en
armonia con la estrategia global de las economias de los paises considerados.

En cuanto al sector privado, podria destacar la urgencia de llevar a la
practica acciones ~-con el concurso de los gobiernos o separadamente—- de
capacitacién, de informacidn, de captacién de nuevas tecnologias aplicables en
el comercio internacional, etc.



3. Términos de referencia

a) Para los consultores latincamericanos

- Identificacién de grupos de productos factibles de exportar a BEurcpa,
tomando en consideracién los intereses de los gobiernos y del sector

— Preparacidn de perfiles de las companias entrevistadas.

- Entrevistas con especialistas, ejecutivos del sector exportador y de
institucicnes publicas relacionadas con el tema.

- Andlisis del potencial exportador de la petuefia y mediana empresa
industrial a los mercados de Europa.

- BAndlisis de las restricciones internas de las empresas y a nivel
nacional, para efectuar exportaciocnes a mercados eurcopeos.

- Andlisis y evaluacidn de los resultados de las encuestas.

- Andlisis y evaluacidn de los mecanismos promocionales, ‘

Finalmente, los consultores debian preparar un informe global basado en
las entrevistas llevadas cabo. Consideraria el potencial exportador
detectado, las limitaciones de las empresas y los obstaculos institucicnales
aque debian sortear para vender en el exterior, la seleccidén de productos
exportables y los planes de expansién de las empresas.
b) Para la empresa consultora alemana

En la etapa en gue se estudiaron los casos de Ecuador, México y Uruguay
—participé Agroprogress Kierbaum Intermational——, los términos de referencia
abarcaron dos Areas: planificacién del proyecto y gestién en el mismo. Dentro
de esta ultima, es convenientg destacar las siguientes tareas:

- Preparacién del estudio en Europa.

- Elaboracidn de las encuestas.

- Preparacisn del estudio en América ILatina, en colaboracién con los

consultores latinocamericanos.

- Ejecucién del proyecto en la Replblica Federal de Alemania, Francia,
Italia, Gran Bretafa, Bélgica, Holanda, Luxemburgo y Espafia.

- Evaluacién de los requerimientos indispensables para productos
latincamericanos.



~ Recomendaciones scbre la factibilidad de mejoramientos de los procesos
de promocidn de exportaciones. |

- Elaboracidn de un informe integrado.

~ Presentacién del informe preliminar a la CEPAL scbre los mercados
europeos. _

- Entrega del proyecto de informe final a la CEPAL, con la integracién de
los resultados. .

En la etapa en que se estudiaron los casos de Chile, Paraguay y Perd, se
aplicaron las experiencias ganadas en la etapa anterior. Producto de esta
evaluacidn, los términos de referencia a que deberia atenerse la consultora
alemana --GOPA Consultants, en esta oportunidad-- experimentaron cambios de
cierta envergadura. Las variaciones se relacionan esencialmente con la
injerencia de la consultora en la investigacién en América Latina, que en esta
oportunidad’ fue desechada. Su trabajo quedé limitado a estudiar la demanda
potencial de productos seleccionados por la CEPAL de la lista presentada por
los consultores que trabajaron en Chile, Paraguay y Peru.

4., Seleccidn de productos

Al iniciar el proyecto, la CEPAL no contaba con una lista de productos de la
exportacién no ftradicional proveniente de la pequefia y mediana empresa
industrial que fueran prioritarios para Ecuador, México y Uruguay. Con el
objeto de resolver esta dificultad, se solicitd la colaboracidén de los
sectores publico y privado, a través de los consultores. Inego de ello, y
considerando funcdlamentalmente la opinidén de la consultora alemana acerca de
los mercados de la CEE, se definieron los grupos de productos a considerar.
Esta forma de operar provocd dificultades para alcanzar resultados exitosos,
ya que las coimncidencias entre los grupes con demardla y la oferta de los
paises, fue escasa.

las deficiencias detectadas en esta etapa sirvieron para afinar la
seleccién en la etapa posterior. En los casos de Chile, Paraguay y Perd se
tuvo en consideracién s6lo el potencial exportador de las empresas
encuestadas, los objetivos prioritarios fijados en esta é4rea por las
autoridades gubernativas y, en algunos casos, los proyectos de expansién de



empresas. Incluso,

en esta oportunidad se permitié cierta flexibilidad en

cuanto al grado industrial de ciertos productos, con el objeto de atender
solicitudes precisas de organismos piblicos interesados en estimular la
exportacién de esos bienes.

a) Grupos de productos seleccionados en la primera etapa:

Grupo NAB a/

Contenido

1 42.02
2 42.03
42.03
3 03.01
03.03
4 05.14
05.14
5 60.05
€61.01
61.02

Pequefios articulos de cuero, bolsos.

Prendas de vestir de cuero de vaca y oveja.
Prendas de vestir de piel de oveja.

Pescado {congelado).

Mariscos, crustdceos -congelados y en conserva.

Sustancias animales que se emplean en la preparacién
de productos farmacéuticos.

Glandulas y otros Oorganos que se utilizan en
productos farmacéuticos; otras sustancias destinadas
a fines terapéuticos o profilacticos.

Prendas de vestir, con los pertinentes accesoriocs,
asi como géneros de punto de lana y algoddn,

Ropa de confeccién para caballeros y jévenes.

Ropa de confeccién para sefioras, jévenes y nifios.

a/ NAB: Nomenclatura Arancelaria de Bruselas.

b)Y Productos seleccionados en la sequnda etapa:

Partida a/ Producto

61.01.09.09

61.01.17.17 Ropa exterior de nifios (pantalones y jardineras) de algodén

€1.02.18.18 Blusas de dama de algoddn



(Cont. Productos...)

Partida a/ Producto

60.05.12.12 Otras prendas exteriores y '_ accesorios de vestir de algoddn
{chompas) 60.04.03,03 Camisas de algodén (polos) para

horbres y nifios

55.09.01.01

55.09.04.04 Tejidos de algoddn

0 62.02,01.01 Ropa de cama (sdbanas) de algodédn

,16.05.2.01 Almejas en conserva

16.05,2.08 Machas en conserva

23.01.1.02.02 Harina de pescado (concentrado proteico)

20.05.2.01 Dulce y memelada de frutas diversas (durazho, frutilla,
frambuesa, ciruela, naranja)

20.06.1.11.02

20.06.2.11.02 Peras en conserva

20.06.1.99.02

20.06.2.99.02 Uvas en conserva

20.06.1.02.02

20,06,2.02,02 Cerezas en conserva

20.02.1.04

20.02.2.04 EspArragos en conserva

22.10.01 Vinagre de vino

21.04.1.99

21.04.2.99 Aji, picKkles.

2).03.02 Mostaza

21.07.03 Palmitos en conserva

15.07.1.01.01
15.07.2.01.01

15.07.1.02.02
15.07.2.02.02

Aceite de soja

Aceite de algoddn



{(Conc. Productos ...)

Partida a/ Preducto
31.01.1.11

33.01.1.13

33.01.1.99 Aceites esenciales
23.04.99 Expeller y tortas
44,13.2.01.02

44.13.2.99.02 Maderas duras
32.04.2.01 Carmin

40.13.03 Guantes quirirgicos

90.19.3.01.02

64.04.01

74.18.1.01
74.18.8.01.01

41.05.99

42.03.1.01

70.13

Dientes de acrilico

Alpargatas (calzado con piso de cuerda)

Vajilleria de cobre
Cuero manufacturero de pescado (mero y congrio)
Guantes de seguridad industrial

Lamparas de vidrio burbujeado y bronce

a/ NABALADI

En esta oportunidad se opté por trabajar con productos ——en vez de grupos
de productos——, con el objeto de entregar la mayor cantidad de detalle posible

para la investigacién de demanda potencial en Europa.

El proyecto se orienté hacia la pequefia y mediana empresas, en consideracion a
la gravitacién que ejercen en las economias de los paises de la regisn. Su
incidencia en el indice de empleo es decisiva, mientras que aportan una cucta

5. Metcodologia

importante en la produccidn total.
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Debido a la heterogeneidad que presentan las economias de las naciones
latincamericanas, resulta dificil entregar cifras glcbales confiables.
Indeperdientemente de las variaciones en cuanto a incidencia de un pais a
otrc, también existen diferencias respecto de los niveles de productividad que
se fijan para las empresas, capital, mimero de trabajadores, etc. Pese a que
esta realidad dificulta una medicién exacta, existe conciencia de que este
sector mueve un segmento importante en la economia regional.

El proyecto fue disefiadoc para operar en dos escenarios. Uno 1o
constituian los paises seleccionados de América Iatina y el otro los mercados
elegides de la CEE. Para la primera labor, se contratarian consultores de alto
nivel en cada uno de los paises. El trabajo en Europa, de acuerdo con el
convenio suscrito por la CEPAL y el Gobierno de Alemania Federal, tendria cue
realizarlo una empresa consultora alemana.

a) Primera etapa, Ecuador, México v Uruguay

Se estimd que cada etapa del proyecto debia considerar tres paises. Ello
permitiria abarcar un universo manejable y representative para el obijetivo
central que se perseguia.

La seleccidn de Ecuador, México y Uruguay, para llevar a cabo la primera
etapa fue determinada por la intencién de abarcar paises de distintos niveles

de desarrcllo relativo. Evidentemente, tal decisién implicaba una serie de
dificultades para la homogeneidad de la muestra y, por ende, de los
resultados. Sin embargo, se optd por aceptar esos riesgos, considerando gue
las conclusiones permitirian generalizaciones mas amplias.

Fn la investigacidn propiamente tal, el elemento decisivo fue la demanda.
Se partié de ella para determinar los grupcs de productos cuyo potencial de
exportacidén se estudiaria. Ese listado lo prepararon la empresa consultora
alemana Agroprogress Kienbaum International y la CEPAL. Para llegar a €l se
tomaron en consideracién las importaciones efectuadas por los paises de la
CEE y las 4reas en que era posible que tuvieran cabida productos
latinoamericanos.

Fl hecho de que la demanda fuera considereda como el elemento
preponderante, cred una serie de distorsiones que conspiraron contra el
desarrollo armonioso del proyecto. En el caso del Uruguay, los productos
selecciocnados coincidieron exactamente con sus principales exportaciones. En
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cambio, en cuanto al Ecuador, algunos tenian cierta gravitacién, pero otros
de mayor significacién resultaron excluidos. Respecto de México, los grupos de
productos elegidos no corresponden a renglones destacados de sus
exportaciones.

Para recoger la informacién a nivel de las empresas se elabord una
encuesta que oonsideraba cuatro puntos basicos: potencial exportador,
restricciones, procedimientos operativos para exportar y trayectoria de la
empresa en el mercado externo. Esta encuesta fue preparada también por
Agroprogress y la CEPAL. Debido a las peculiaridades de cada pais, los
consultores latinoamericanos debieron, previa aprobacién de la CEPAL,
introducir cambics mis © menos significativos en los cuestionarics. Pero en
todos los casos se respetaron los cuatro rubros basicos sobre los 'que se
pretendia cbtener respuestas.

La seleccidn de las empresas a encuestar no fue arbitraria ni aleatoria.
Considerando lo confuso del universo que abarcaban las definiciones de pequeRia
y mediana empresas, se resolvid operar en relacidn estrecha con los organismos
publicos encargados de la promocidén de las exportaciones y con las entidades
gremiales que agrupan a los exportadores. En cada pais, este fue el
procedimiento que hizo posible acotar el conjunto de empresas en que se
efectuaria la encuesta.

Esta forma de accidén permitid destacar resultados coherentes con las
politicas aprobadas para el sector y con los énfasis marcados por la
iniciativa privada. También geherd algunas dificultades. Por ejemplo, 1la
representatividad de la muestra no permite globalizaciones. Dificilmente
entrega una visién del potencial exportador total.

Finalmente, en sus origénes el proyecto fue estructurado para que cada
etapa culminara con un encuentro entre importadores europeos y exportadores
latinoamericanos de productos con potencial y demanda probados. Quizés si
junto con la demanda, este fuera el elemento de mayor influencia en el
estudio. De concretarse exitosamente, de hecho la CEPAL entraria en un campo
que hasta ese momento le era ajeno: Jjugar un papel decisivo en el
establecimiento de negocics en el sector privado. Y lo haria de manera
paralela a los estudios que lleva a cabo tradicionalmente.
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En la relevancia que se otorgé a realizacién de este evento y en la
preeminencia de la demanda, habria que buscar los principales factores que
obstaculizaron el desarrollo de la primera etapa del proyecto.

Con la experiencia adquirida, en la segunda etapa -—que abarcd Chile,
Paraguay y Peri-- se intenté superar algunas deficiencias. Ia metodologia se
mantuvo en ciertas lineas fundamentales, pero se le restd influencia a la
demanda. Ia seleccidn de productos se hizo sobre la base de los estudios
efectuados por los consultores latinocamericanos, Fue el potencial de
exportacién detectado el elemento que primd para la confeccién de la lista de
productos cuya demanda se investigaria en Europa.

En este sentido, el papel de la empresa consultora alemana quedd
circunscrito a la investigacién de mercados de la CEE. No tuvo injerencia en
la preparacién de las encuestas para los enpresarios, ni marcd pautas en
materia de metodologia.

En esta segunda etapa, el trabajo en Europa fue encargado a GOFA
Consultants, Ia seleccidn de esta empresa se realizé luego que la CEPAL
llamara a concurso entre compafiias alemanas, A él respondieron GOFA
Consultants y Agroprogress Kienbaum International. Ia decisién que favorecid a
la primera obedecié a que, en condiciones similares de capacitacién de
personal y experiencia con su oponente, se ajustaba mejor a los términos de
referencia elaborados por la CEPAL y a que su costo era levemente inferior.
Como un elemento adicional a la decisidn, debe tenerse presente que en la
etapa anterior habia prestado sus servicios Agroprogress y el balance general
no era completamente favorable a su desempefio.

6. Actividades realizadas

En la primera etapa, las empresas encuestadas fueron €9. En la segunda, el
mimero subié a 149. En ambas ocasiones, el universc sometido a inwestigacién
se determiné luego de un trabajo conjunto con organismos oficiales dedicados a
la promocién de exportaciones no tradicionales o al desarrollo indutrial, y
con entidades gremiales que agrupan a exportadores.
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La distribucién de empresas encuestadas por paises fue la siguiente:

Paises Numero de Empresas
Ecuador 15
México 27
Uruguay 27
TOTAL lera. etapa 69
Paises Nuimero de Empresas
Chile 32
Paraguay 91
Peri 26
TOTAL 2¢ etapa 149
TOTAL PROYECTO . ‘ 218

Con el objeto de unificar criterios, al inicio de la primera etapa se
efectué una reunién entre la CEPAL y representantes de Agroprogress. luego
hubo otro encuentro, en el que ademas estuvieron presentes los consultores
latincamericanos. Finalmente, con el objeto de discutir los resultados
obtenidos,' la CEPAL corvocd a una reunidn en su sede, que tuvo lugar entre
los dias 25 y 28 de marzo de 1985, De acuerdo al cronograma, éste debia ser la
culminacién de la etapa. Sin embargo, cquedd pendiente el workshop entre
exportadores latincamericanos e importadores europeos. En el cronograma
original, tal evento debia llevarse a cabo antes de esta reunién. Pero
dificultades creadas por un enfoque defectuosc --producto de la falta de
experiencia de la CEPAL y de un insuficiente asesoramiento de Agroprogress-—-,
generaron postergaciones que finalmente llevaron a su suspensidn definitiva.
En todo caso, tal decisién se adoptd luego de gue Agroprogress realizara una
nueva investigacién en el Ecuador acerca del potencial exportador de la
industria camaronera. Los resultados arrojados por este estudio no variaron
las condiciones que parecian demostrar la inconveniencia de intentar
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operaciones eh un terrenc en que la experiencia de la CEPAL —-y al parecer
también de Agroprogress—— es practicamente mula.

En la segunda etapa, los trabajos comenzaron con la contratacién de los
consultores. Entre los dias 24 y 25 de abril de 1986, se celebrd una reunién
con ellos, organizada por la CEPAL en su sede de Santiago. En esa oportunidad
se analizaron los objetivos centrales del proyecto, se evaluaron los
resultados alcanzados en la primera etapa y se examinaron en detalle los
términos de referencia a que tendrian gue atenerse los consultores en su
trabajo. Ademds, se revisé el contenido de la encuesta que habia preparado la
CEPAL y que debia aplicarse a pequefios y medianos empresarios industriales con
potencial exportador. Igualmente, se intercambiaron ideas acerca de la
propuesta de la CEPAL respecto de los puntos que debia contener el informe de
los consultores, ILa reunién concluyé con una discusién abierta sobre las
dificultades m&s salientes que podrian enfrentar los consultores en la
elaboracién del estudio en sus paises.

Cuando se escribia este informe consolidado, la imvestigacién de demanda
potencial en los mercados de la CEE para loe productos seleccionados de chile,
Paraguay y Peni, ain no concluia. Como este documento se orienta sélo a los
resultados alcanzados en América Iatina, no se entregan detalles acerca de los
trabajos efectuados por Agroprogress Kienbaum International y GOPA Consultants

en Europa.

7. Algunos resultados '

El estudio permitié comprobar la existencia de a lo menos tres grupos de
" empresas con potencial e:qaoftador. Las encuestas revelaron que si se utiliza
la experiencia de venta en el exterior como elemento de medicidn, se logran
resultados mAS O menos homogéneos. | |

las categorias detectadas son las siguientes:

Tipo A: Se trata de empresas orientadas esencialmente hacia la
exportacién, aunque mantengan un volumen de produccidn para el mercado local.
Cuentan con vasta experiencia en comercio internacional y el o les productos
gque elaboran captaron el interés de impo'rtaddras extranjeros, incluyendo

europeos.
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Tipo B: Son anpresas que orientan su produccién hacia el exterior, pero
su interés fundamental es el mercado de los Estados Unidos. la posibilidad de
ventas en paises de la régim ocupa un lugar secundario entre sus prioridades.

Tipo C: Ias empresas que se incluyen en esta categoria carecen de
experiencia respecto de exportacién. Su produccién se orienta integramente al
mercado interno. Por lo tanto, no poseen elementos de juicio para evaluar la
recepcidén que podrian tener sus productos en el mercado internmacional.

Cabe sefialar que dadas las marcadas disparidades existentes entre las
econamias de los paises latincamericancs, esta categorizacién fue una de las
pocas generalizaciones a que se pudo llegar teniendo a la vista los resultados
del estudio.

Sin embargo, hubo algunos otros elementos que también aparecieron con
cierta regularidad. En especial, esto se detectd en los obstaculos que las
empresas enfrentan internamente v a nivel nacional, para exportar sus
productos. Por ejemplo, las dificultades respecto del financiamiento o los
incorvenientes que crean las politicas cambiarias.

En todo caso las particularidades de cada pais aportaban matices mis o
menos significativos. Ia profundidad de las variaciones en el terreno
cambiario © en la gravedad de la falta de socporte financiero, marcaban
distancias entre las situaciones nacionales. El reconocimiento de las
sinqularidades y de la diversidad entre las situaciones, atentd contra
generalizaciones claras. Fn ninguno de estos casos, por ejemplo, se podria
haber llegado a establecer categorias tan precisas como respecto de la
experiencia exportadora. O la jerarquizacién podria haber sido tan extensa que
el cbjetivo globalizador se habria perdido en una suma de singularidades con

una base comin.



16

IT. EL CASO DEL ECUADOR

En témminos generales, el mercado eurcpeo es desconocido para los pequefios y
mediancs empresarios ecuatorianos. El elevado costo de los fletes ha
constituido histéricamente un elemento desestimilante. A ello hay que agregar,
en los ultimes afios, las medidas restrictivas impuestas por la CEE a las
importaciones. Pero, por scbre todo, los empresarios entrevistados
manifestaron desconocimiento del desafio que podrian representar estos nueves
mercados.

Sin embargo, hubo quienes mostraron marcado interés por vender en Eurcpa.
Tal es el caso, por ejemplo, de los empresarios del sector camaronero, aungue
su buena disposicidén estd condicionada a "que los preciocs sean convenientes y
puedan compensar los mayores costos de transporte™.l/

Ninguna de las empresas encuestadas en el Ecuador estaba dedicada
esencialmente a la exportacidn y abierta a todos los mercados. Las del sector
pesquerc, especialmente las de captura y explotacién del camarén, tienen como
interés primordial el mercade de los Estados Unidos. Igual cosa ocurre con
algunas del rubro prendas de vestir de lana. El resto de las de confeccidn de
textiles y producto de cueroc --con una sola excepcién-- no tenian experiencia
exportadora en el mamento en que se llevéd a cabo la investigacidn.

El estudio del caso del Ecuador se efectud en el segqundo semestre de
1984.

1. Potenciales de exportacién

El andlisis del potencial exportador permitic detectar dos aspectos
esenciales. Por un lado, estédn la disponibilidad de materias primas y las
expectativas de la demanda interna y de los mercados externos tradiciocnales.
Por otro, el grade de aceptacién que pueden tener los productos ecuatorianos y
la capacidad de adaptacién que muestren ante las exigencias de los posibles
nuevos compradores. Este ultimo elemento podria "provocar apreciables
variaciones en las cifras de potencial exportable que han sido establecidas

como resultados de la presente investigacidn.
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"En el casc de los productos de cuero y las confecciones de lana y
algodén, que no registran experiencia de exportacién, la principal
interrogante consiste en establecer las posibilidades efectivas que podrian
existir en los mercados europeos".2/ Para superar este obstaculo, es
aconsejable el contacto directo entre importadores y exportadores. Estos
ultimos manifestaron wuna muy favorable disposicidén para tratar las
especificaciones de disefio, calidad, voltmenes de exportacidén y otras
exigencias.

Existe conciencia entre los empresarios encuestados acerca de que sus
articulos se producen o comercializan en Europa con niveles de calidad altos.
Aemas, sefialan que los volimenes de sus ofertas no podrian competir
favorablemente con exportacicnes masivas de otros abastecedores tradicionales
de los mercados de la Comunidad.

Al considerar estas particularidades se concluye que el potencial
exportador de las confecciones de textiles de algoddn, tejidos de lana y
productos de cuero, dependerda de que el énfasis se cologue en la elaboracidn
de pocos articulos de excelente calidad. Sus volumenes de produccidn serian
limitados --al menos hasta evaluar el resultado de la experiencia-— y estarian
orientados a copar un segmento selecto del mercado.

a) Sector textil

la irvestigacidn realizada en 36 empresas del area textiles de algoddn y

tejido de lana, permitié establecer los siguientes potenciales exportables:

Producto Corto Mediano
plazo plazo

Pantalones "jeans" 400 000 900 000 unidades
Chaqueta de tela indigo 50 000 100 000 unidades
Camisas de tela indigo 70 000 150 000 unidades
Camisetas deportivas de algoddn 50 000 300 000 unidades
Faldas de tejido de punto de

algodon y lana 15 000 60 000 unidades
Sacos de lana y acrilico tejidos

a mAquina 120 000 300 000 unidades

Sacos de lana tejidos a mAquina 70 000 200 000 unidades
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(conc.)
Producto Corto Mediano
plazo plazo
Vestidos de nifio de algodén y
bordados 15 000 25 000 unidades
Sacos de lana tejidos a mano 100 000 400 000 unidades

El abastecimiento de materias primas para el sector presenta algunas
caracteristicas especiales. El Ecuador se autoabastece en de 90% sus
requerimientos de algoddn, con una variedad de fibra corta considerada de
éptima calidad. En cambio, gran parte de la lana que se consume en el mercado
interno debe importarse, ya que la produccién nacional es insuficiente.
También se adquieren en el exterior la totalidad del poliester, la fibra
acrilica y la viscosa.

En el momento de efectuar la investigacion --1984-- las hilanderias
trabajaban a mds de 80% de su capacidad instalada. Ia industria textil lo
hacia a un nivel de 60%. | |

Ios resultados de la encuesta permitieron constatar que existen varias
instalaciones industriales que emplean tecnologia adecuada para producir
tejidos de excelente calidad. De ser necesario --como consecuencia de un
aumento considerable de la demanda—— estarian en condiciones de ampliar su
capacidad productiva. En este sentido, se estima que la infraestructura de
las empresas de tejidos de punto de algoddn responde ampliamente a las
exigencias del mercado interhacional. Sin embargo, no existen experiencias al
respecto.

En el mismo sector, sélo los tejidos de lana hechos a mano han llegado a
los mercados internacionales, especialmente a los Estados Unidos. Se trata de
una actividad que en los afios previos al estudio logré un importante
desarrollo.

Se estima que el Ecuador cuenta con mas de 5 000 tejedores organizados,
con una capacidad promedio de produccién individual de cinco unidades por mes.
De existir la demanda que lo justificara, el mimero de tejedores podria hasta

duplicarse.
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Experiencias antericres han demostrado que esta Area productiva posee una
apreciable capacidad de adaptacién a los nuevos disefios y coloridos que exigen
los importaderes.

b) Sector cuero

En el caso de los productos de cuero, existen curtiembres que operan con
maquinaria y tecnologia modernas y se encuentran en condiciones de producir
cuero de excelente factura. Sin embargo, enfrentan serios problemas de
abastecimiento y en relacién con la calidad de las pieles crudas. Ello ha
determinado una muy limitada capacidad de produccién de material apto para la
fabricacién de manufacturas de exportacién en cantidades significativas.

En el curso de la investigacidn se 1llegd a calcular que en los dos o tres
préximos afios, se podria disponer de tres a cuatro millones de pies cuadrados
amuales de cuero dque cumplan con las exigencias que impone el mercado
internacional.

Debido a la carencia casi completa de experiencias anteriores en la
materia, el potencial exportador de este sector resultéd dificil de
determinar.*/ Sin embargo, las empresas entregaron cifras tentativas,
haciendo la salvedad que el verdadero potencial estaria indicado por los
productos que seleccione la demanda y la calidad que ésta requiera.

Con las limitaciones mencionadas, la estimacién preliminar del potencial
es la siguiente:

Producto . Corto Mediano

plazo plazo
Carteras, bolsos de mano ) 10 000 30 000 unidades
Portafolios 5 000 15 000 unidades
Chaquetas de cuero 4 000 10 000 unidades

*/ En el momento de realizar la encuesta del proyecto se calculd en 14
millones de pies cuadrados de cuero la produccién de las curtierbres. Mas de
66% se dedica a la elaboracién de calzado, 15% a la talabarteria y 18% a la
fabricacién de otros productos. Apenas 1% de este volumen global ha s%do
exportado, principalmente a Suecia. Hasta 1980, las ventas en el exterior
reportaron al pais US$350 000 anuales. Desde entonces, esa cifra ha bajado a
US$50 000 por ano.
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(conc. )
Producto Corto Mediano

plazo plazo
Chaquetas de cuero y lana 4 000 10 000 unidades
Bi}leteras y cinturones 10 000 50 000 unidades
Ohjetos de escritorio 10 000 unidades
c) Sector pesquero

Ia oferta exportable del sector camaronero --de la especie banamei,
criada en cautivero— resultdé ser la que presenta mayores afinidades con el
mercado eurcpeo. En la actualidad, este rubro se ubica en el sequndo lugar
como generador de divisas para el pais, sobrepasado sélo por el petrdleo. las
exportaciones de camardn congelado tienen como destino casi exclusivo el
mercado de los Estados Unidos.

A partir de 1979, el sector ha tenido un desarrollo espectacular. Hasta
fines de 1984, operaba con una oferta a corto plazo superior a las 20 000
toneladas métricas, lo que representaba valores del orden de los US$170
millones.

Ias técnicas de cultive utilizadas se encuentran en un nivel similar a
las puestas en practica en los paises mAds avanzados en la materia, como Japdn.
Ia produccién se efectua basicamente mediante la crianza de larvas extraidas
del mar, perc también operan laboratorios destinadcs a cbtener larvas en forma
directa. Se espera que este método permita un sostenido incremento de la
produccidn. '

Fl mercado norteamericano ha significado un considerable aliciente para
el desarrollc de estas empresas. las importaciones de ese pais aumentaron
significativamente en los ultimos afios, ubicéndose en 154 000 toneladas
métricas, de las que el Ecuador aporta cerca de 14%. Las previsiones védlidas
hasta mediados de 1984 sefalaban cue la demanda estadounidense continuaria su
incremento, lo que significaba que podria absorber los aumentos proyectados de
la produccién ecuatoriana. Sin embarge, los continuos virajes aplicados a la
politica comercial de ese pais y la imposicién de barreras proteccionistas
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cada vez mis sélidas, hizo que las previsiones resultaran de un exagerado

El Ecuador dispone de otros productos del mar de excelente calidad. Entre
ellos se encuentran el atin, la sardina y la macarela, todos enlatados. Ios
intentos que en el pasado se efectuaron para introducirlos en los mercados de
Eurcpa fracasaron debido, fundamentalmente, a los gravamenes que se aplican a
tales importaciones. Esas barreras, destinadas a proteger la produccién
europea o de otros paises amparados por Convenios con la Comnidad, han
resultado obsticulos insalvables. Sobre todo que los exportadores ecuatoriancs
deben sumar a ellos los altes costos de transporte.

En todo caso, el estudio dejé en evidencia que de la parte ecuatoriana
existe gran interés, tanto gubernamental como privado, para oolocar estos
productos en Eurcpa.

El potencial exportador amial de attin, sardina y macarela enlatados -—~en
envases de 450, 425 y 19 gramos u otros tamafios a convenir-—, es el
siguiente:

Productos a/ . ‘ Toneladas
métricas

Atun (familia Scombridae, especie Thunmus

Albacares bonnaterre) 5 000
Sardina (familia Clupeidae, especie

Sardinops Sagax Sagax) 15 000
Macarela (familia Scombridae, especie

Scomber Japonicus Houttuyn) 7 000

a/ las especificaciones técnicas ocorresponden a las utilizadas por el
Instituto Nacional de Pesca.

c) Opocterdpicos
No suministré potencial exportador.

2. Limitaciones

la investigacién establecié dificultades similares para los grupos de
productos de cuero, confecciones de punto, ropa exterior y tejidos de lana. El
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grupo de pescado Yy crustdceos presenta algunas particularidades
significativas, aunque también hay similitudes.
a) A nivel de empresa

La identidad de problemas para los grupos de productos de cuero,
confecciones de punto, ropa exterior y tejidos de lana puede explicarse por el
hecho de gue las empresas encuestadas carecen --salvo escasas excepciones-— de
experiencia en exportacién. Esta particular circurstancia llevé a resumir las
limitaciones camo se detalla a contitwacién:

- No poseen conocimiento acerca de las caracteristicas y exigencias que
impone el mercado internacional.

- Desconocen los canales de comercializacién o sdlo tienen vagos
antecedentes de ellos.

- Por estar dedicadas fundamentalmente a copar la demanda interna, no
cuentan con puntos de referencia respecto de los modelos que compiten en los
mercados forineos.

- Desconocen los mecanismos de estimulo y de financiamiento a cque pueden
optar los productos ecuatoriancs que se venden en el exterior.

Aparte de estas limitacicnes, propias de su inexperiencia en comercio
exterior, las empresas enfrentan otros cbstaculos de mayor significacién:

- E1 escaso volumen de su produccién no les permite responder a una
demanda de exportacidén importante.

- Deben superar serios problemas de licuidez, principalmente en capital
de operacién. Debido a ello, solicitan anticipos en el pago. No cuentan --en
algunos casos por desconocimiento de los mecanismos promocionales-- con
prefinanciamiento para la exportacidn. |

- Se destacaron deficiencias en el aprovisionamiento de materias primas e
insumos de la calidad exigida para la exportacién, tales como accesorios de
terminacicnes, botones, cierres, etc,

En cuanto al grupo de pescado y crustaceos, los obstaculos son mucho
menores. El sector posee una vasta experiencia -—aunque unilateral-- respecto
a las ventas en el exterior. Pero sélo manejan un mercado, el de los Estados
Unidos, desconociendo las particularidades que exige la penetracién a los de
la CEE.
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Existen problemas de liquidez, aunque en menor escala gque las mencionadas
anteriormente.

b) A nivel nacional

Los obsticulos més relevantes mencionados por los empresarios son los
siguientes:

- Complejos y prolongados tramites --a veces contradictorios— para
efectuar la exportacién.

- Restricciones o prohibiciones que afectan a la internmacién de
determinados insumos indispensables para la elaboracién de productos de
calidad. Paralelamente, existencia de normas inadecuadas que se aplican en la
importacién temporal.

- No se cuenta con mecanismos expeditos para establecer contactos entre
productores y en el asesoramiento en materia de exportaciones.

- Fluctuaciones en el tipo de cambio no corregidas oportunamente.

= Altos costos del transporte hacia Europa.

- Inexistencia de empresas especializadas dedicadas a la exportacién, que
pudieran acoplar la oferta de varios productores.

3, Conclusiones y recomendaciones

Ia investigacidn demostrd que el nivel de experiencia de peguefios y medianos
empresarios en materia de exportaciones es extraordinariamente reducido. Y en
los rubros en que existe un sélido conocimiento, es casi exclusivamente con el
mercado norteamericano.

En este sentido, la dependencia se hace sentir casi constantemente. For
ello, el proyecto fue especialmente bien recibido entre algunos empresarios.
En el sector camaronéro, la posibilidad de tener altermativas al mercado
estadounidense fue vista como providencial, en un momento en que las trabas
proteccionistas aumentaban. Sin embargo, las encuestas demostraron que
existen cbstaculos reales para establecer o incrementar relaciones con Europa.
Y entre ellos, el costo de los fletes no es el menor.

En general, la infraestructura detectada no parece ser la mis apropiada
para lograr un crecimiento masivo de las exportaciones. Algunos empresarios
sefialaron que tal situacién sélo podria ser resuelta si es que existiera una
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demanda atractiva. En todo caso, se mostraron conscientes de que tal problema
no es simple de abordar y que cualquier iniciativa al respecto debe afincarse
en una serie de resoluciones a nivel gubernamental.

En el momento de realizar la investigacién, los empresarios
entrevistados parecian auin muy influenciados por décadas de desempefiarse en
mercados internos protegidos. Si bien en los ultimos afios se habian producido
cambios mids o menos importantes en ciertos rubros., Alli, la demanda externa
habia llevado a la creacién de industrias dedicadas exclusivamente a la
exportacién. Pero este panorama se encontraba lejos de ser general. Y tenia
mucho mayor peso la actitud conservadora de mirar hacia el que desde siempre
fue un segquro mercado intermo.

Ademds, el extendido problema financiero habla a las claras de una
deficiencia que resulta fundamental si se quiere establecer un esquema gque
proteja y estimile a las pequefias y medianas industrias dedicadas a 1la
exportacidén., Existe consenso en el sentide de que la solucién de este
problema sdélo puede venir desde el sector publico. Pero no puede ser una
decisidn aislada. '

Problemas con la importacidn definitiva o temporal de insumos entraban
serianente la actividad exportadora, al afectar especialmente el suministro de
hojalata. ‘

En su oportunidad, la CEPAL entregé al Gobierno del Ecuador las
recomendaciones que .fluian de los resultados del estudio. Una sintesis de
ellas se presenta a continuacion:

De acuerdo a los potenciales de oferta y demanda establecidos en la
ejecucidén del trabajo, existen dos plancs muy definidos en el que deben
adoptarse las decisiones que se estimen adecuadas. las empresas camaroneras
ecuatorianas estan en condiciones de intentar penetrar en los mercados de la
comunidad. En cuanto a las empresas de los restantes grupos, se recomienda su
capacitacién respecto del verdadero potencial exportador que poseen, a través
de acciones y medidas de asesoramiento y apoyo.

a) Acciones

Para los objetivos que persigue el proyecto, se entiende por Acciones

todas aguellas iniciativas orientadas a rectificar deficiencias detectadas en
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las empresas y que han derivado en obsticulos o limitaciones para 1la
exportacidn ds sus productos.

— Dotar a los potenciales exportadores ecuatorianos de la informacién
comercial imdispensable acerca de las cordiciones de acceso y exigencias que
imporien los mercados eurcpeos a sus importaciones.

- Esta informacién debe ser remitida también a las cémaras bilaterales de
comercio y a las representaciones diplamiticas de los miembros de la CEE en el
Ecuador.

-~ Entrega a los importadores europecs de los antecedentes scbre el
potencial exportador a corto y mediano plazo de los productos ecuatorianos
seleccionados. Establecimiento de canales de comunicacién directos entre
importadores y exportadores. |

- Encuentros entre importadores europeos y exportadores nacionales,

- Visita y/o participacién de empresarios ecuatoriancs encuestados, con
alguna experiencia en exportacién, en ferias que se llevan a cabo en paises
del area.*/

- Organizacién y realizacién de viajes de exportadores ecuatorianos a
Ferias europeas, con la triple finalidad de recabar informacién scbre el
mercado qQue se pretende penetrar, establecer contactos con potenciales
compradores y presentar los productos factibles de exportar.

- Apoyo a las empresas con efectivo interés de exportacién, por
intermedio de los asesores del "Programa de cooperacidn interempresarial®,
auspiciado por la Cooperacién Técnica de la Reptiblica Federal de Alemania.

- Injciar un proceso de medificacién y adaptacidn de la oferta exportable
a las necesidades de los mercados de Europa. Estas acciones se realizarian a
través de un apoyo constanté a las instituciones privadas vinculadas con la
venta de productos en el exterior, tales como la Asociacién Ecuatoriana de
Exportadores de Camardn u otras similares. Basicamente estarian orientadas a
colocar y mantener los controles de calidad, disefios, presentacidén, etc., en
los niveles exigidos o deseables para los miembros de la CEE.

*/ Feria del Cuero, en Bogota; Feria Internacional del Pacifico, en Lima;
Feria del Coltejer, en Medellin, etc.
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b)  Medidas

Se ha definido por Medidas las sugerenclas que la CEPAL estimé
conveniente formular a los gobiernos, orientadas a revisar la marcha y
aplicacién de los mecanismos de promocién para las exportacicnes no
tradicionales e iniciativas que podrian ser impulsadas directamente a través
de organismos dependientes.

- Informacidén al sector de camaronercs ecuatoriancs acerca de las
condiciones de acceso al mercado y las exigencias de los importadores
eurcpeos, asi como las especies cue interesan.

~ Seleccidén, por parte de la Asociacién respectiva, de un grupe de
exportadores camaroneros, Se prepararia informacién sobre la oferta
exportable, segin los siquientes criterios adoptados en la encuesta de
mercado:

. descripecidén del potencial sequn especies;

. formas de captura y procesamiento;

. sistema de refrigeracién-congelado;

. envases utilizados:

. disponibilidad en plazos;

. formas de pago:

. antecadentes de exportacién (referencias), y
. sinopsis de la compafiia exportadora.

- Presentacion de las empresas ecuatorianas -—-y de su oferta
exportable~- a importadores europeos seleccicnados, principalmente en Alemania
Federal y en los paises del Benelux.

- Envio de muestras a los institutos estatales de control de sanidad de
alimentos, en especial de R;lemania Federal y Holanda, para su andlisis y‘
obtencién del certificado de importacién.

~ Asistencia técnica en materia de exportacién para las empresas
contratantes del Ecuador y Furopa. Esta tarea la cumplirian compariias
especializadas en promocidn de ventas de productos en el exterior.

- Iniciar 1los estudios necesarios para adaptar o modificar las
reglamentaciones nacionales ecuatorianas, que en el transcurso del proyecto
fueron identificadas como cbstidculos a la iniciativa exportadora.
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- A través del "proyecto de cooperacién interempresarial® que mantiene
la Repiblica Federal de Alemania en el Ecuador, podrian impulsarse las
siguientes medidas:

- Identificacién de empresas ecuatorianas con interés de exportar a
Eurcpa, distintas de las consideradas en el proyecto de la CEPAL,

- Asesoria técnica para la preparacién de material de presentacién, como
ser perfiles de las empresas, oferta exportable, muestras, etc.

- Presentacién de las empresas ecuatorianas y de su oferta exportable
ante importadores europeocs.

- Evaluacién de 1la oferta exportable y de las muestras por loe
importadores y descripcién de los requerimientos de adaptacién del producto.
Envio de la respectiva informacién al exportador ecuatoriano.

- Asistencia técnica a empresas ecuatorianas, en su preparacién para
participar en ferias internaciocnales.

~ Organizacién de viajes de importadores europeos al Ecuador Yy
preparacién del programa de contactos con empresas exportadoras.

- Envio de expertos para apoyar a grupos de empresas que presenten
problemas similares, tales como control de calidad, entrenamiento de personal
en el area de exportacidn, planificacidn de la produccisén, calculo de costos,
adaptacién de productos, etc.

Para concluir, es conveniente resaltar algunos puntos.

ILos obstdculos a nivel nacional seflalados por las empresas encuestadas
requieren de una constante revisién por parte de los sectores interesados. Se
trata de una realidad extremadamente sensible, que exige de permanente
preocupacién y manejo adecuado. De alli que la evaluacidén periddica de los
mecanismos promocionales de la exportacién aparezca como una medida
indispensable en el corto, mediano y largo plazos.

Por otra parte, en el desarrollo del proyecto se detectd una deficiencia
camin respecto de la disponibilidad de informaciéon técnica scbre antecedentes
especiales de los mercados europeos. Para las empresas pequefias y medianas
resulta imposible resolver ese problema por si solas. Por tanto, pareciera
indispensable establecer un centro de documentacién y asesoramiento técnico,
orientado fundamentalmente a apoyar a estos exportadores. Esta entidad podria
llevar a cabo, ademds, seminarios relacionados con la exportacién, cursillos
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de capacitacién para gerentes de venta de las empresas exportadoras, etc.
Obviamente, tal iniciativa tendria que ser enfrentada por el sector privado,
con el apoyo operativo del sector publico.

Entre las deficiencias que parece necesario subrayar, estan las
dificultades que se presemtan para lograr insumos en cantidad y calidad
suficientes para los requerimientos de los mercados externce. Posiblemente,
ello quedaria resuelto luego de que se adapten y modifiquen las
reglamentaciones nacionales en la parte pertinente. Como prevencién a futuro,
estaria la revisién periddica y adecuacién de los mecanismos promocionales.

Se estima importante llevar a cabo los ajustes necesarios para aumentar
la transparencia en el sistema crediticio y facilitar el acceso a medios
financieros que resultan indispensables. En el mismo orden de cosas, seria
necesarjo buscar el establecimiento de un sistema integral de financiamiento a
las exportacioneé.

Parece corveniente llamar la atencidn hacia el hecho de que un aumento de
las ventas ecuatorianas en mercados europeos, deberia provocar como corolario
el establecimiento de un sistema de negociacién con campanias de transporte
aéreo y maritimo. Su finalidad seria lograr un incremento en la capacidad de
carga y un ajuste en la politica de fletes.

También seria aconsejable revisar el instrumental de promocién de
exportaciones utilizado en el pais, con el objeto de verificar que apoye
efectivamente al desarrollo de las exportaciones de la pequefia y mediana
empresa industrial. A este respecto cabe considerar la promocién de
organizaciones gue corresponden a esquemas de exportacidén conjunta. Entre
ellas pueden mencionarse consorcios de exportacidn, cooperativas,
agrupaciones de emortadomé. Obviamente, este tipo de entidades resulta el
mis adecuado con miras a respaldar a la pequefia y mediana empresa industrial
en su esfuerzo por llegar a mercados internacionales nuevos, cuyas demandas
superan sus capacidades individuales de oferta.

Finalmente, se insiste respecto a la conveniencia de agilizar y armonizar
los tramites para efectuar colocaciones de productos en el exterior. Ello
redundaria no sdéle en tramites menos engorrosos para los exportadores ya
familiarizados con el sistema, sino cque permitiria orientar répidamente a
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nuevos empresarios cue reéién aceptan el desafic que representa el comercio
internacional.



30

ITI. EL CASO DE MEXICO

En téminos generales, el mercado europeo es desconocido para los pequeios y
medianos empresarios industriales encuestados en México. Tradicionalmente, sus
exportaciones han tenido como destino los Estados Unidos, Canadd y Japén.

Al aplicar la definicién de tipos de empresas, s6lo una de las
seleccionadas --del grupo de productos opoterdticos—- posee amplia experiencia
exportadora. las del sector pesquero -—principalmente las dedicadas a 1la
explotacién del camardn-- conocen el mercado externo, debido a los importantes
volumenes de ventas a Estados Unidos y Japén. También presentan
caracteristicas similares, aunque en menor grado, algunas de las del rubro
prendas de vestir y una del grupo opoterdpicos. Finalmente, la mayor parte de .
las empresas de confeccién y las de articulos de cuero no tiene experiencia
exportadora.

El estudio del caso mexicano se 1levd a cabo en el segundo semestre de
1984.

1. Potenciales de exportacidén

ILa investigacidn determiné que el potencial adicional factible de ser
destinado a los mercados de la CEE, es bastante limitado. Ia explicacién de
este hecho se encuentra al analizar dos factores,

En primer término, el potencial exportador adicional por grupo se definié
como agquel que no se colocd en los mercados tradicionales., Esto puede
traducirse en gque el estudio sélo detecté "excedentes", que estarian
disponibles para los mercados de Europa.

En segurdo lugar, es necesario considerar que las exportaciones mexicanas
basan su estructura operativa en consorcios, holding o grandes empresas
comercializadoras externas. En el caso de los productos del mar, por ejemplo,
su venta en los mercados internacionales se canaliza a través de tres vias.
Productos Pesquercs Mexicanos, Exportadores Asociades y Ocean Garden colocan
la produccién de industrias medianas y grandes. Si estos volumenes se comparan
con las exportacicnes directas efectuadas por pequefios y medianos empresarios,
estas Gltimas aparecen como muy modestas.
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Bajo tales circunstancias, el potencial exportador adicional detectado en
las 27 empresas encuestadas, fue el sigquiente:

MEXICO: POTENCTAL EXPORTADOR ADICIONAIL: DE LAS
EMPRESAS ENCUESTADAS

(En miles de délares)

Grupo de productos Corto Mediano
plazo plazo a/
{1985)
1. Productos de cuero 0 0
2. Pescados y crusticeos congelados 1 234,0 1 227.5
3. Productos opoterapicos 669.2 167.1
4. Prendas de vestir y ropa exterior
de punto de algoddn o lana 459, 6 161.6
TOTAL 2 362.8 1 556.2
TOTAL POTENCIAL ADICIONAL 3 919.0

a/ Para efectos de la e.ncuesta,. el mediano plazo se establecié en el
afio 1987.

las cifras expuestas permiten apreciar que a medida que se avanza en los
plazos, se produce una marcada disminucién del potencial. Este comportamiento
fue explicado por los empresarics como una consecuencia de la "gran
incertidumbre en tormo al mediano plazo, por el caridcter coyuntural cue
implica exportar en estos dias".3/ Es una actitud que parece estar
determinada por el convencimiento de que la actual situacién cambiaria no se
mantendrd por un periodo prolongado.

Indeperdientemente de los factores que estimulan la baja del potencial
exportador adicional, México muestra volumenes significativos en las
colocaciones de los productos de la pecuefia y mediana empresa industrial en
sus mercados externos tradicionales.
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MEXTCO: EXPORTACIONES DE PEQUENA Y MEDIANA
EMPRESA SELECCIONADA

(En miles de délares corrientes)

Grupo de productos 1983
. 1. Productos de cuero 3 331
2. Pescados y crustaceos congelados 395 139
3. Productos opoterdpicos 232
4. Prendas de vestir y ropa exterior
de punto de algoddén o lana 10 640

Al observar el nivel de las exportaciones de los peguefios y medianos
empresarios seleccionados, se concluye que manejan una oferta atractiva. Sobre
todo si, por razones atriluibles a insegquridad en los mercados tradicionales o

por otros factores, buscaran crear y consolidar corrientes de comercio
 alternativos.

Por otra parte, es conveniente llamar la atencién acerca del desempefio
que han tenido las pequefias y medianas empresas industriales en la actividad
econdmica de México. Sequn datos entregados por la Nacional Financiera S.A.
(NAFINSA) ,4/ el comportamiento de este sector, en 1982, fue el siguiente:5/

Del conjunto de establecimientos que componen la industria mamufacturera
del pais, 98% lo conforman empresas que entran en la calificacién de medianas
y pequefias. Su aporte al total de la produccién equivale a 42%, miemtras
generan 80% del empleoc industrial y canalizan sélo 27% de la inversidn.

Su contribucién alcanzé a 42% del PIB de la industria manufacturera. Ia
importancia de este monto queda de manifiesto si se considera que equivale a
10% del PIB total, porcentaje mayor que el aporte del sector primario, que
representa 8.8%.

Se estima que dan ocupacién a dos millones de trabajadores, lo que
significa alrededor de 10% del empleo total del pais.

Ia utilizacién de la capacidad instalada en la industria marufacturera
fue aproximadamente de 65%, en tanto que el aprovechamiento en las empresas
industriales pecuefias y medianas alcanzd a 80%.
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Alrededor de 15% de su produccidén fue financiada con créditos bancarios,
lo que estd sefialando que un alto porcentaje del capital de trabajo
corresponde a ingresos propios. A la vez, ésto también significa un cimulo de
dificultades para acceder al crédito bancario.

2. Limitaciones

a) A nivel de empresa

Ias dedicadas a las manufactuwras de prendas de vestir y articulos de
cuero, prendas de vestir de punto y ropa exterior, presentan limitaciones
similares, Esto se debe, en buena medida, a que todas ellas no tienen --salvo
escasas excepciones-- experiencia en exportacion. Una revisiéon de los
cbstaculos que deben superar permite hacer el siguiente recuento:

- Carecen de conocimientos acerca de las caracteristicas y exigencias de
los mercados externos.

- No conocen --o sélo tienen una visién muy parcial~- los canales de
comercializacién hacia los mercados internacionales.

- Presentan dificultades para la elaboracién de disefios y modelos propics
y desconocen el grado de oampetitividad que podrian tener sus modelos en
mercados foraneos.

- Desconocen los mecanismos de estimulo y financiamiento para las ventas
externas.

Aparte de las limitaciones que crea la falta de experiencia en materia de
exportaciones, se detectaron otros problemas que son commes a todos los
grupos de enpresas encuestadas. Entre ellos, cabe destacar los de tipo
financiero, seguros, nivel ﬁemolégico y de productividad, de abastecimiento
de materias primas, control de calidad, manejo de costos y preparacién de la
oferta de exportacion.

- Ia mayoria de las empresas encuestadas mencioné a las tasas de interés
camo un problema grave. Se las calificé de altas y al crédito como de dificil
acceso. Ademds, desconocen el funcionamiento del crédito preferencial para la
exportacidén, via redescuento.

- Un elevado porcentaje presenta problemas de financiamiento vy
prefinanciamiento para materias primas y exportaciones.
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- Ia falta de seguros también fue mencionada por algunos empresarios.

- Un porcentaje significativo de las enpresas encuestadas sefialéd tener
dificultades para lograr el suministro de materias primas nacionales e
importadas.

- También se mencionaron falencias en cuanto al control de calidad.

- Ias dificultades para calcular costos de produccién de oferta
exportable, fue otro punto caracterizado como cbsticulo en las respuestas a
las encuestas. '

- E1 sector pesquero mehciond la competitividad como wna de las
deficiencias importantes. Ademds, es conveniente sefialar que pese a poseer
una amplia experiencia en materia de exportaciones, desconoce las exigencias y
caracteristicas del mercado eurcpeo.

El grupo de empresas opoterdpicas sefaléd obsticulos en el abastecimiento
de materias primas nacionales. Ello es provocado por dificultades
coyunturales que soporta la comercializacién de la carne.

b) A nivel nacional

Ias restricciones mas importantes sefialadas por los empresarios, son las
que se detallan a continuacién:

- Tramites lentos y engorrosos.

- Existen dificultades para obtener las licencias de importacién y los
inpuestos se considéran elevados.

- Se cuestiond la labor que desarrolla la aduana y los servicios piblicos
relacicnados directa o indirectamente con las exportaciones.

- Problemas suscitados por la politica cambiaria. Especificamente, las
criticas apuntan al control de cambio, "dado que las divisas producto de las
exportaciones, son retenidas y sufren una merma considerable en su valor,'
debido a la intermediacidn del Estado".6/

- Finalmente, también se mencionaron deficiencias y altos costos en el
transporte.

las empresas productoras de cpoterdpicos y las dedicadas al rubro pescado
y crustaceos, presemﬁan problemas similares a los ya descritos. Sin embargo,
destacaron algunas particularidades.

El sector pesguero planteé problemas de packing, cwonsecuencia directa de
deficiencias en los tramites de importacién respectivos.
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Los empresarios del grupo opoterdpicos se refirieron a la falta de la
apropiada informacién comercial, indispensable para una adecuada actividad
exportadora. También seflalaron como problema, el control cambiario.

3. Conclusicnes y reccmendaciones

La irvestigacidn realizada en México reveld que la mayoria de las pequefias y
medianas empresas encuestadas ven la exportacién de sus productos como algo
marginal. Su cbjetivo central es el mercado interno. Excepcionalmente hacen
intentos por salir al mercado internacional, pero siempre con excedentes.

En términos generales, los pequefios y mediancs empresarios seleccionados
que consideré el estudio carecian de experiencia en comercio exterior. Con
escasas excepciones, no consideraban introducir variaciones importantes en sus
industrias, que las llevaran a ser competitivas en otros mercados.

El universo detectado por la investigacién sin duda fue influenciado por
el hecho --imputable sdélo al proyecto-~ de que los grupos de productos
seleccionados no representaban rubros importantes para las exportaciones no
tradicionales mexicanas. :

Por otra parte, parece evidente que el esguema promociocnal puesto en
priactica por las autoridades acusa alqunas deficiencias. los empresarios
manifestaron su disconformidad con lo engorroso de los tramites burocrdticos y
demunciaron una casi cordnica falta de financiamiento para enfrentar nuevos
proyectos productiveos ¢ue podrian desembocar en la elaboracidén de bienes para
mercados externcs.

a) Acciones ,

Para los objetivos que persigue el proyecto, se entiende por Acciones
todas aquellas iniciativas orientadas a rectificar deficiencias detectadas en
las empresas y que se han convertido en obstaculos o limitaciones para la
exportacién de sus productos.

- Lograr informacién acerca de las condiciones de acceso y las exigencias
gue plantean los mercados europeos.

- Informar a los importadores eurcpecs sobre el potencial exportador
mexicano a corto y mediano plazos y establecer contactos entre importadores y
exportadores.
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- Organizar y realizar viajes de informacién de pequefios y medianos
empresarios mexicanos a ferias europeas, aprovechando la ocasion para
establecer comunicacidén con importadores. A la vez, presentar la oferta
exportable.

- Iniciar un proceso de modificacién y adaptacién de la oferta exportable
a las necesidades de los mercados de Europa. Estas acciones se 1llevarian a
cabo a través de los organismos gremjales que aglutinan a los empresarios
exportadores. Basicamente, estarian orientadas a mantener los controles de
calidad, disefio, presentacién, etc., a los niveles exigidos por los miembros
de la CEE y Espafia,

b) Medidas

Se ha definido como Medidas las sugerencias que la CEPAL estimd
corveniente formular a los gobiernos, orientadas a revisar la marcha y
aplicacién de sus mecanismos de promocion para las exportaciones no
tradicionales e iniciativas que podrian ser impulsadas directamente a través
de organismos dependientes.

- Informacién a los empresarios del sector camarcnero scbre las
condiciones de acceso a los mercados y exigencias de importadores europeos.

- Preparacidn de la informacién scbre oferta exportable.

- Presentacién de las empresas mexicanas --y de su oferta exportable-— a
importadores eurcpeos seleccicnados, especialmente de Alemania y de los paises
del Benelux.

- Asistencia a empresas para su participacién en ferias intermacionales.

- Organizacién de visitas de importadores eurcpeos a México y preparacidn
del programa de contactos con exportadores.

- Dar apoyo a las empresas interesadas en exportar, por intermedio de los
asesores del Programa de Cooperacién Interempresarial auspiciado por el
Gobierno de la Republica Federal de Alemania.

- Finalmente, se sugiere el inicio de los estudios necesarios para
adaptar o modificar las reglamentacicnes nacionales mexicanas, gQue en el
transcurso del estudio fueron identificadas como obstaculos a la iniciativa
exportadora.

Fl desarrolle del proyecto permitié detectar una serie de
limitaciones que podrian resolverse =i se adoptan medidas que permitan
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rectificar o adecuar ciertas normas reglamentarias. Ademas, se estima
conveniente respaldar iniciativas que tiendan a solucionar problemas puntuales
planteados por los empresarios que respondieron.a la encuesta.

Entre estos ultimos se encuentran las dificultades para la abtencién de
materias primas e insumos que deben importarse. También existen deficiencias
en el rubro transporte.

En cuanto al esguema de pramocién de exportaciones vigente en 1984,
parece adecuado estudiar hasta qué punto ha servido de estimulo para las
ventas de productos de la mediana y pequefia empresa industrial en el exterior.
Deperdiendoc de los resultados de este andlisis, se podrian adoptar las
resoluciones que se estimne esenciales para respaldar los puntos positivos y
revertir las situaciones en que los instrumentos no han tenido el éxito
esperado por las autoridades gubernamentales.

La politica cambiaria recibié criticas repetidas. Los empresarioe
encuestados sefialaron que no facilita la definicidn de precios de exportacidn,
ni de los insumos importados.

Otra medida importante seria aumentar la transparencia del sistema
financiero, facilitando el acceso. a él de los pequeios y mediancs empresarios.

Para enfrentar el problema del transporte, se podria establecer un
sistema de negociaciones con las compafiias maritimas y aéreas, con la
finalidad de aumentar la capacidad de carga. Un ajuste en la politica de
fletes se lograra negociando con los coordinadores de transporte en México.

Finalmente, se estima necesario insistir respecto a la conveniencia de
agilizar y armonizar los trémites para efectuar colocaciones de productos en
el exterior. Ello redundaria no sdlo en trémites menos engorrosos para los
exportadores ya familiarizados con el sistema, sino que permitiria orientar
répldamente a nuevos empresarios que recién aceptan el desafio que representa
el comercio internacional.

En su debida oportunidad, estas recomendaciones fueron puestas en
conocimiento de las autoridades de México.
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IV. EL CASO DEL URUGUAY

De los tres paises seleccionados en la primera etapa por la CEPAL, el Uruguay
es el que presentd cordiciones mds favorables para un rapido aprovechamiento
del potencial wxportador de los productos seleccionados. Un poroentaje
significativo de las empresas encuestadas tenia experiencia en la venta de sus
productos en mercados externos, incluyendo algunos de Eurcpa. Este sélo
antecedente esti seflalando ya un grado de especializacién mds elevado.

Sin embaryo, la estrechez del mercado intermo representa una limitacidn
para su industria manufacturera. lLos casi dos millones de compradores
potenciales con que cuenta el pais, no bastan para copar la oferta de empresas
dindmicas gue operan con economias de escala. Su subsistencia depmde de la
capacidad que tergan sus productos para penetrar mercados externos.

Orientados por esta realidad, las autoridades resolvieron darle prioridad
a las exportaciones en ciertos productos. Algunos coinciden con los
seleccionados por el proyecto.

la investigacién se realizé en el segundo semestre de 1984 y estuvo a
cargo del consultor sefior Vicente Anchordoqui.

1. iales de rtacién

Ia encuesta desarrollada en el Uruguay aportd datos muy precisos de la oferta
exportable de las pequefias y medianas empresas de los cuatro grupos de
productos.

El Uruguay presenta buenas condiciones --cuantitativa vy
cualitativamente-- para exportar pescado procesado industrialmente a los
mercados eurcpeos. El potencial exportador detectado en las empresas
encuestadas de este grupo, se puede ver en el Cuadro 1.

Como se puede apreciar por las cifras entregadas --que comprenden sélo a
las cinco empresas encuestadas--, existia un potencial exportador a corto
plazo cercano a las 11 000 toneladas de pescado fileteado al afio. A mediano
plazo, estarian en cordiciones de agregar 1 400 toneladas adicionales, lo que
hace que el total amual supere las 12 000 toneladas.
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Quadro 1

URUGUAY: POTENCTAL DE EXPORTACIONES DE PESCADO

(En_toneladas)
Corto Mediano
Producto plazo plazo
(1985)
Pescado entero 19 800 19 800
H&G 10 710 12 070
F:..letes 10 860 12 280
Fish block regular 2 770 2 770

El rubro prendas de vestir de punto y ropa exterior, tanbién presentaba
algunas caracteristicas favorables. los empresarios del sector ya tienen
amplios conocimientoe del mercado norteamericano. Ademds, los productos de
lana --sweaters, chalecos, cardigans, ruanas, tejidos de lana-- miestran
ciertas condiciones especiales para penetrar en los mercades de Furopa. la
encuesta fue realizada en 12 empresas y los potenciales de exportacidn,
pueden apreciarse en el Cuadro 2.

1a oferta potencial de productos de lana en las empresas encuestadas
supera las 318 000 unidades anuales., A mediano plazo, la oferta adicional es
de 26 000 unidades por afio, lo que hace que el total ascienda a las 345 000
unidades. En términos cuantitativos, estos volumenes resultan atractivos para
los importadores de la CEE.

En cuanto a los productos de cuero, en el momento de la encuesta —-1984--
gl Uruguay se encontraba preocupado de recuperar mercados eurcpeocs. Pero sus
prendas de vestir, articulos de marroquineria y talabarteria, enfrentaban una
fuerte competencia de productores del Sudeste asidtico, de Argentina y de
Turquia, para mencionar sélo a los abastecedores extraeurcpeos de mayor
relieve. Sin embargo, en términos de calidad, sus productos se ubican
irmediatamente después de los de Italia y Espafa.
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Quadro 2

URGUAY: POTENCIAL DE EXPORTACTON DE PRENDAS
DE VESTIR DE PUNTO Y ROPA EXTERIOR

’ Corto Mediano
Producto plazo plazo
(1985)

Sweaters, chalecos y cardigans

100% lana 282 000 unidades 305 000 unidades
Ruanas, bufandas 30 000 unidades 30 000 unidades
Tejidos de algoddn 5 500 unidades 7 000 unidades
Tejidos 50% lana, 50% alpaca 6 800 unidades 10 000 unidades
Chaquetones 123 300 unidades 180 300 unidades
Tapados y abrigos de hombre y dama 88 420 unidades 132 420 unidades
Blazers 29 000 unidades 35 400 unidades
Polleras y pantalones para dama 191 728 unidades 279 328 unidades
Vestidos de dama 1 500 unidades 1 500 unidades
Trajes para hombres 36 000 unidades 36 000 unidades
Sacos de honbre 20 400 unidades 20 400 unidades
Hilados de lana 192 000 kilos 192 000 kilos

En este Grupo, la encuesta abarcé a nueve enpresas y entregd los
potenciales de exportacién; que se incluyen en el Cuadro 3.

Cuadro 3

URUGUAY: POTENCIAL DE EXPORTACION DE PRODUCTOS DE CUERO

_ Corto Mediano
Producto plazo plazo
(1985)

Billeteras ' 205 000 unidades 445 000 unidades
Carteras y portafolios 280 000 unidades 780 000 unidades
Monederos 5 000 unidades S 000 unidades
Camperas de cuero para hombre

Yy dama 132 000 unidades 132 000 unidades
Camperas de cuero y lana 58 000 unidades 62 000 unidades
Gamalén 7 500 unidades 7 500 unidades
Napalén 75 000 unidades 75 000 unidades
Polleras y pantalones de cuero .

para dama 48 000 unidades 48 000 um_.dades
Chaquetas de cuero 10 000 unidades 10 000 unidades

Tapados de cuero - 5 000 unidades 5 000 unidades
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En témmincs generales, las prendas de vestir muestran un potencial
exportador moderado, con excepcién de las camperas de cuero y de cusro y lana,
que alcanzan a las 190 000 unidades, a corto plazo. A mediano plazo, se agrega
un adicional de 4 000 unidades. Esta ultima cifra deberd adecuarse a la

demanda efectiva detectada.
El Grupo 3, de productos opoterdpicos,

. exportacién:

Cuadro 4

URUGUAY: POTENCIAL DE EXPORTACION DE PRODUCTOS OPOTERAPICOS

presentaba una produccién
incipiente. Una sola empresa fue encuestada en este sector --es la unica con

produccidn diversificada—— y entregé los siguientes potenciales de

(En_kilos)

Corto Mediano
Producto plazo plazo

(1985)
ICc1 30 000 30 000
IC 12 30 000 30 000
LP 21 140 000 140 000
BP 45 6 Q00 6 000
BCP 1 000 Q00 1 000 000
PP 15 240 000 240 000
Heparina 60 60
Hipran : 360 000 360 Q00
p 22 40 000 40 000
Hueso molido 240 000 240 000

2. Limitaciones

Todas las empresas encuestadas tenian vocacién exportadora y amplia

experiencia en esa actividad. Sin embarge, al analizar las limitaciones que
mostraron

enfrentan para colocar sus productos en

el

particularidades por grupos y/o actividades definidas.

exterior,
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a) A nivel de empresa

El problema financiero resulté ser uno de los cbsticulos mas serios. En
la mayoria de los casos su origen se encuentra en la aplicacién de politicas
econdmicas internas, que provocaron endeudamientos exagerados.

La encuesta reveld que sélo algunas de las industrias del grupo “prendas
de vestir de punto y ropa exterior" estaban ajenas a la presién de fuertes
deudas. Pero, en términos generales, este problema constituye una dificultad
--a memuo. insalvable—- para que los empresarios puedan acceder a muevas
fuentes crediticias que les permitan desarrollar o diversificar sus
actividades productivas.

Ia situacidn descrita aparece como una resultante directa de los altos
costos financieros que se aplicaron en el Uruguay en los afos previos al
estudio. Algunas empresas guedaron sin su capital de trabajo, con las secuelas
faciles de prever. las industrias afectadas sufrieron una fuerte inhibicién
-—cuando no la perdieron completamente-- de su capacidad productiva, ya sea
por falta de mantenimiento de los equipos, por la imposibilidad de cubrir los
costos de los insumos o por tener embargadas sus plantas.

El abastecimiento de materias primas no presenta dificultades que
entraben seriamente la cadena productiva en ninguno de los grupos analizados.
Como situaciones puntuales, la encuesta sefialé que los fabricantes de
articulos y prendas de vestir de cuero soportan complicaciones temporales para
obtener materias primas. Se trata de un problema de estacionalidad, ya gue se
deriva de la época en que se efectia la matanza. En esta situacién también
incide el hecho de que el Uruguay ha sido un exportador tradicional de cuero
curtido. Ia solucién que se ha utilizado es la importacidén temporaria,
especialmente de cuero y ovino y de insumos tales como hebillas, cierres‘,
forros, botones y otros accesorios.

Ocasionalmente, las industrias pesgueras importan cajas de cartdn
corrugado y bolsas de nylon impresas. En este caso también se utiliza el
sistema de admisidn temporaria. _

los fabricantes de tejidos de punto adguieren en el mercado
internacional colorantes, lana de alpaca, productos quimicos, detergentes,
algodén y ocasionalmente lana hilada. las empresas productoras de prendas de
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vestir exterior, utilizan el régimen de importacién temporaria para introducir
lana al pais.

El nivel tecnolégico de los equipos y la productividad de la manoc de cbra
solo presenta algunas carencias en los productos de alta calidad. Esta
deficiencia estd siendo superada en el sector pesquero, algunas de cuyas
empresas se encuentran en el proceso de adquisicién de equipamientos de
tecnologia sofisticada,

El personal disponible y su calificacién tiene una incidencia diferénte
en cada sector. Las industrias dedicadas a la marroguineria y las productoras
de prendas de vestir de cuero, enfrentan algunas dificultades para conseguir
trabajadores especializados y personal técnico. Esta situacién la resuelven
efectuando, paralelamente, las labores docente y productiva entre el personal
seleccionado.

El mercado laboral en este rubro sufrié su mayor contraccién durante los
anos mas criticos del actual periode, ya que los trabajadores calificados
buscaron nuevas alternativas en paises vecinos.

En el sector pesquero no existe carencia de mano de obra. En el momento
de efectuar la encuesta, algunas empresas desarrollaban un acelerado programa
de implantacién de mAquinas fileteadoras, terminando el proceso productivo con
chreros no especializados.

Ias industrias del sector Ge tejido de punto a mano tienen dificultades
para copar sus hecesidades de tejedoras. En general, esta labor la realizan
personas de edad adulta, en sus domicilios particulares. Se trata de un
trabajo que consume gran cantidad de tiempo Yy que no es recompensado
adecuadamente. Por tal motivo, los jévenes no se interesan en esta actividad.

Por su parte, los produétores de prendas de vestir exteriores, sefialaron
procblemas para consegquir mano de cbra especializada en terminaciones.

b) A nivel nacional

En términos generales, las normas legales y regulaciones no obstaculizan
la labor exportadora. Puntualmente se detectaron deficiencias administrativas
que demoran la tramitacién de los documentos relacionados con las colocaciones

de productos uruguayos en el exterior.
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Ia importacién en admisién temporaria, bastante utilizada en varios de
los grupos de productos encuestados, recibid criticas. En lo esencial, ellas
apuntaron a una extrema rigidez en el control y los plazos del mecanismo.

Tas deficiencias del sistema financiero también fueron planteadas como un
cbstaculo. Ia realidad que muestran las empresas en este aspecto, hace pensar
en la necesidad de variaciones sustanciales. Industrias del sector pesquero y
de prendas de vestir tienen carencias importantes de capital de trabajo. El
problema no pueden resclverlo, debido a que ya no cuentan con garantias que
respalden el otorgamiento de nuevos créditos,

Algunos empresarios hicieron ver, ademis, la necesidad de disponer de un
mecanismo como el seguro de cambio. Sefialaron gue sus ventas en los mercados
europecs --especialmente con page diferido—— soportan la amenaza constante de
las fuertes oscilaciones que sufren las monedas de esos paises. la existencia
de un mecanismo como el aludido les permitiria resguardarse de tales riesgos.

El tipo de cambio realista que mantuvo el Uruguay entre los afios 1983 y
1984, estimulé las exportaciones. Sin embargo, se presentaron fluctuaciones
acentuadas, que tuvieron su origen en resoluciones de la autoridad monetaria.
En ocasiones, el mercado libre experimenté variaciones de hasta 10% en un
mismo dia. |

El sequro de crédito a la exportacién */ fue sefialado por algunos
industriales como un elemento importante, cuya ausencia creaba problemas,
especialmente para las operaciocnes de pago diferido. Sin embarge, entre los
resultados globales de la encuesta, esta carencia no se halla ubicada entre
las de mayor gravitacidn.

Ia tributacién interna fue mencionada como una de las restricciones. Tal
aseveracion la hicieron sélo algunas de las empresas encuestadas, por lo que
tampoco constituye un obstaculo decisivo.

las dificultades del sistema de transporte afectan, en mayor o menhor
grado, a todos los grupos de productos. los productos de la pesca encuentran
problemas para sus envios en las lineas regulares, debido a la diversidad de
sus mercados de destino. Alge similar ocurre con las prendas de vestir de

*/ Durante el desarrollo de la investigacidén en el Uruguay, el Banco de
Sequros del Estado del Uruguay ya no emitia pélizas de seguro contra riesgos
politicos, extraordinarios y comerclales.
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cuero, especialmente en los periocdos de mayor demanda en el mercadc de los
Estados Unidos.

La informacién comercial no llega a los empresarios en el volumen ni en
los momentos necesarios.

Entre las restricciones que podrian provenir de aduanas y servicios
piblicos, incluidas las licencias de importacién, sélo se menciond la
dificultad derivada de la multiplicidad y descentralizacién de las oficinae
que intervienen en las etapas administrativas de los servicios.

Ios problemas de acceso a los mercados fueron seflalados por algunos
productores. La imposicién de cuotas sélo es obsticulo en forma aislada. Io
gque si representan dificultades graves son el sistema de preferencias y la

£€ijacién g;ie tasas arancelarias en beneficio de tercercs paises en e} area de

la CEE, particulamenteenelgmpodelapesca .

3. Conclusiones y recomendaciones

En la primera etapa del proyecto fue el Uruguay el pais que se adecuaba mejor
a la seleccién de productos hecha para la investigacién. En gemyal, los
empresarios encuestados poseian experiencia exportadora y sus industrias
estaban en cordiciones de estructurar un apreciable potencial de exportacién a
corto y mediano plazo.

En cuanto a los problemas que enfrentaban, hubo unanimidad en mencionar
el financiero como crucial para la etapa que vivian en 1984, cuando se llewé a
cabo el estudio alli. Una apreciable mayoria de empresas carecian de capital
de trabajo y el esquema crediticio no les permitia acceder a nuevos préstamos
por carecer de garantias suficientes.

los instrumentos de promocién de las exportaciones no tradicionales
cumplian su cometido sélo parcialmente. Pero los empresarios reconocian que
la politica cambiaria que operaba en ese momento habia sido positiva para
acrecentar las exportaciones.

En términos generales, existian problemas estructurales que dificultaban
1a dindmica del comercio exterior. Aparentemente, la salida de los productos
uruguayos al mercado mundial no tuvo una contrapartida de igual magnitud en
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otras areas. ILos problemas en el transporte eran patentes, y algo similar
ocurria con la disponibilidad de las materias primas.

S5in embargo, todo parecia indicar que las autoridades se encontraban
empefiadas en resolver las dificultades y entregar todo su apoyo a 1la
penetracién de productos uruguayos en los mercados intermacionales.

a) Acciones

Para los cbjetivos que persigue el proyecto, se entiende por Acciones
todas aquellas iniciativas orientadas a rectificar deficiencias detectadas en
las empresas y que han derivado en chstaculos o limitaciones para la
exportacion de sus productos.

- Se considerd fundamental que los exportadores uruguayos manejen la
mayor cantidad de informacién acerca de las condiciones de acceso y las
exigencias que imponen los distintos mercados eurcpeos.

- Este mismo caudal informativo deberia ser enviado a las Céamaras
bilaterales de comercio y a las representaciones diplomiticas eurcpeas en el
Uruguay.

- Ios importadores eurcpeocs deberian manejar informacién precisa scbre el
potencial exportador uruguayc a corto y mediano plazos.

- Establecer contacto entre exportadores e importadores.
Independientemente de otras iniciativas, se prepararian y realizarian
workshops en el Uruguay, en que participarian empresarios uruguayos y
eurcpeos.

- Visita y/o participacién de exportadores en ferias especializadas en
paises latinocamericanos,*/ como una manera de adquirir experiencia.

- Organizacién de viajes de informacién de exportadores uruguayos a
ferias eurcpeas y establecimiento de contactos con Iimportadores de ese
Continente. Se aprovecharian esas oportunidades para llevar a cabo
intercambios de informaciones comerciales.

- Apoyo a las empresas con interés probado de exportar, por intermedio de
asesores pertenecientes al programa de cooperacién interempresarial,
auspiciado por la Republica Federal de Alemania.

*/ Se sugiere eventos tales como la Feria del Cuero, en Bogotd ; la Feria
Internacional del Pacifico, en Lima; la Feria de Coltejer, en Medellin, etc.
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Las agrupaciones empresariales de exportadores tendrian que Jjugar un
papelmlevantemelﬁmermodelasexportaciomsdepmductosunxguayosa
Eurcpa. Para cumplir ese cbjetivo, se hace necesario modificar, adaptar y
desarrollar las iniciativas promocionales existentes y estimular su operacién
en el futuro.

Paralelamente, se propone mantener actividades de perfeccionamiento de

ejecutivos especializados en la colocacién de productos nacionales en mercados
del exterior.

b) Medidas

Se han definido como Medidas las sugerencias que la CEPAL estimé
necesario formular a los Gobiernos, orientadas a revisar la marcha y
aplicacién de sus mecanismos de promocién para las exportaciones e iniciativas
que podrian ser impulsadas directamente a través de organismos dependientes.

Tamandoe en consideracién los resultados del estudio, se propuso como
medida a corto plazo la promocién immediata de los productos seleccionados en
los distintos mercados eurcpecs considerados. |

Para desarrollar tal labor seria menester emprender acciones oue
utilizarian los mis diversos canales para su concrecién., Entre éstas se
encontraba la realizacidn de un workshop en Montevideo, con participacién de
empresarios uruguayos y eurcpeos y representantes del proyecto. El contacto
directo también podria ser apoyado a través de misiones comerciales,
integradas por representantes de los exportadores, que tuvieran como cbjetivo
evaluar lag condiciones de los mercados de Eurcpa. Ademds, podrian efectuarse
muestras de productos exportables de la pequefia y mediana empresas, a los que
serian invitades importadores eurcpeos previamente seleccionados.

Se sugirié efectuar una revisién del desarrollo y aplicacidén de los
diferentes mecanismos de promocién de exportaciones actualmente vigemntes en el
Uruguay. Seria adecuado fijar la atencién en la manera en que este esquema
promocional ha favorecido a las pequefias y medianas empresas industriales,
para transformarlas en productora de bienes de exportacién. Paralelamente a la
evaluacién de tales resultados, estudiar nuevas alternativas para la realidad
que crearia el acceso de este contingente productivo en el comercio
internacional.
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De manera particular, se recomendd revisar algunos mecanismos que los
empresarios uruguayos encuestados sefialaron como poco eficientes o hicieron
notar su inexistencia. Scn los casos del seguro de crédito a la exportacién,
de los instrumentos de financiamiento para los exportadores y de los que
operan para la importacién temporaria.

La realidad financiera fue definida como dificil en la mayoria de las
empresas consideradas. El estudio estimd que seria oportuno cue se hiciera un
balance acucioso acerca de la marcha de los instrumentos que operan en este
ambito, con especial interés en los casos de empresas industriales medianas y
pequefias.

Ia disponibilidad de un mecanismo del tipo del sequro de cambio fue
planteado como una necesidad ineludible por la mayoria de los encuestados.

En relacién con el sequro de crédito a las exportaciones, alguncs
empresarios sefialaron su interés en que ese mecanismo funcione nuevamente.

Tanmbién se llamd la atencién acerca de las limitadas posibilidades de
operacidén gque tienen, por su tamafio, las empresas industriales medianas y
pequelias en los mercados internacionales. Ia prdctica ha demostrado que sélo
mediante la accidn conjunta puede resolverse este problema, que arranca de la
naturaleza misma de la empresa. lLa informacién comercial, el manejo operativo
adecuado de volumenes considerables de mercaderias, las rebajas en los fletes
de transporte, etc., son accesibles exclusivamente a productores que poseen
una operacién a escala considerable. Ios pequefios y medianos empresarios
industriales no la tienen, por lo que estan cbligados a buscar esquemas de
exportacisn tales como los que entregan las cocperativas, consorcios y otras
formas similares.

Ios mecanismos de inporfacién temporaria también fueron cuestionados por‘
un mimero significativo de productores. Se plantea que las deficiencias
detectadas debieran analizarse, facilitando su operacidén, especialmente en
cuanto a los insumos cque no se producen en el pais.

Fn relacién con los problemas creados por la falta de disponibilidad de
transportes maritimo y aéreo, se sugirié estudiar, conjuntamente con los
responsables de las compafiias navieras y de aviacidén, las posibilidades de
establecer pools de transportes en los periodos de wayor demanda y de
sistematizar la oferta de carga en las lineas regulares.
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V. EL CASO DE CHIIE

Losomprmisoeinmestosporladeudaexbemayladismimwmnmsu
capacidad de endewdamiento han cbligado a los paises latincamericatos a Iwiscar
mevas alternativas para asegurarse un flujo adecuado de divisas., Fn este
panorama, el caso de chile tal vez si refleja con especial fidelidad los
esmerzosquesehacenentodaelareapamawmtarlase;mortacimmypor
lograr un incremento en la inversién extranjera.

Los resultados han sido desiguales en estos dos &mbitos. En lo que va de
la década de los 80, mientras la inversién fordnea no presentaba un aumento
significativo, las exportaciones chilenas mostraron un comportamiento
fluctuante, que parecia transitar hacia un crecimiento importante en los
ultimos afios. Sin embargo, hasta 1985 --gque es la fecha maxima que abarca el
estudio—- las exportaciones en general oscilaban alrededor de los USS$4 000.
Esto puede apreciarse en el Cuadro 1.

Cuadro 1

CHILE: ESTRUCIURA DE IAS EXPORTACIONES, FOB a/
(En millones de délares)

Afio Sector Sector agropecua- Sector indus- Total
minero rio y del mar trial general
1980 2 772 340 1 559 4 671
1981 2 261 365 1 280 3 906
1982 2 156 - 375 1179 3 710
1983 2 297 327 1 211 3 835
1984 2 166 428 1 063 3 857
1985 2 327 515 981 3 823

a/ Con posterioridad a la entrega del informe sopre Chile, se conocieron
las c-i/fras de las exportaciones realizadas en 1986 y 1987. Al cbservarlas se
constata una marcada tendencia al crecimiento. En 1986, las ventas al
exterior tuvieron los siguienteg valores: sector minero, Us$2 096 millones;
sector agropecuarjo y del mar, US$683 millones; gector industrial, Us$l 42?
millones; tptal general, USH4 199 millones. En 1987, es:tas fueron las cifras:
sector minero, US$2 605 millongs; sector agropefuario y del mar, US$797
millones; . sector - industrial, U$$1 825 millones; total genera,l, Usss 227
millones, o .



50

La investigacidn demostré que para los productos industriales chilenos
==Y dentro de ellos log provehientes de las pequefias y medianas eupresas-- los
mercados de la Comunidad Furopea ocupan un lugar destacado. Sequn las cifras
oficiales, en 1985 las exportaciones de Chile tuvieron como destino final:
Estados Unidos (22.8%), Japdn (10.3%), Alemania Federal (9.7%), Gran Bretafia
(6.7%), Brasil (5.5%), Italia (5.2%), Francia (3.8%) y Holanda (3.7%).

Como se puede apreciar, el conjunto de Europa constituye el mercado de
mayor atractivo para las ventas de productos nacionales en el exterior. Ante
esta realidad, el proyecto resultaba muy interesante para los exportadores
chilenos y para los organismos cuya misién es estimularlos. El Servicio de
Cooperacién Técnica (SERCOTEC), entidad oficial encargada de asesorar a
pequefios y medianos productores, presté una colaboracidn decisiva en la
elaboracién de la encuesta y en la seleccién de las empresas.

Pese a los avances experimentados en los ultimos afios, los mercados
internacionales siguen siendo, en buena medida, una incégnita dificil de
descifrar para los empresarios locales. Existe desconocimiento acerca de las
normas cque lo regulan. Y en algunos casos, esa ignorancia se extiende hasta
la legislacidén chilena orientada a promover las exportaciones.

En todo caso, estas dificultades no han impedido que siga creciendo el
interés por salir hacia el mercado murdial. las deficiencias detectadas en
las empresas tienden a ser superadas., Y cada dia se avanza mAs en el
aprovechamiento de las ventajas camparativas que posee el pais.

Ila investigacién del caso chileno se inicié en abril de 1986 y estuvo a
cargo del odnsultor sefior Oscar Libano Meza. En noviembre del mismo afio
entregd su informe final, que incluye las sugerencias y reformulaciones
planteadas por la CEPAL. | |

Como una manera de determinar adecuadamente el alcance del estudio, el
documento sefiala que "realizada la encuesta a empresas singulares, no es
posible deducir un ocomportamiento para la totalidad de los productos
nacionales de esos bienes, ni de los cinco grupos indicados y, mucho menos
ain, el volumen de la produccidén exportable de la pequefia y mediana empresa en
su conjunto".?/

El consultor advierte, ademas, que "no cbstante lo anterior, y sélo a via
de evaluacién glabal, se intenté cuantificar la produccidén exportable de
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algunos de los bienes elaborados por las empresas encuestadas, no siendo ello
posible por faita de informacién confiable Y actualizada”.8/ Pero agrega gy
ésta es una taream que surge camo consecuencia directa del estudio, Y& e la
mayoria de las instituciocnes con que se tomd contacto a lo large de 1a
investigacién, manifestaron interés por datos globales.

1. Potenciales de exportacidén

Duante el desarrollo de la investigacién, se encuestaron 99 empresas de las
cuales fueron seleccionadas 32. De ellas, 75% operan en el Area del gran
Santiago y el 25% restante esti establecido en diversas regiones. Se trata de
industrias de tamafios pequefio vy mediano. Para determinar esta calidad, se
utilizé la clasificacién que opera en el pais. Esta seflala que son empresas
pequefias las que cuentan con una dotacién --entre trabajadores permanentes y
temporarios—— que oscila entre 10 y 49 personas. Ia mediana es aguella que
ocupa entre 50 y 199 trabajadores. De acuerdo a esta categorizacisdn, en Chile
exXisten unas 5 000 pequefias empresas que dan trabajo a cerca de 90 000
personas, ¥ 1 000 industrias medianas, gue ocupan a otros 90 000 trabajadores.

Con el objeto de hacer mds manejables los datos, se optd por concentrarse
en cinco grupos de productos: de la industria alimentaria, manufacturas
textiles, articulos para el hogar, de la industria del cuero y sus
marmfacturas y de industrias misceléneas.

El estudio permitié detectar un interesante margen exportable en las
enpresas seleccionadas. Entre ellas destacan nitidamente las de la industria
alimenticia, en especial los productos del mar.

Analizando los volumenes que podrian estar disponibles para los mercados
europeos, pescados, crustaceos y moluscos exhiben un guantum interesante. Pero
sobresale el loco congelado, pese a que su extraccién se encuentra sujeta a
continuas vedas para proteger la especie. Esta eventualidad fue considerada
por los empresarios al calcular sus potenciales de exportacién hacia Eurcpa.

De este mismo grupo de productos, algunos pertenecientes al subsector de
la agroindustria también muestran un potencial exportable digno de ser
considerado. Es el caso de productos hortofruticolas elaborados, como ser:
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mora, fruti_lla, uvas, duraznos_,_ meldn, ciruelas, damascos y haranjas,
congeladas, eh mermeladas o en corigservas,

En el grupo de manufacturas textiles, los productos con potencial
exportable més importante son las sibanas, cubrecamas, manteles y jeans.
Ademas, hay otros articuloe como vestidos, conjuntos y blusas para damas y
prendas de interior de nifics, que podrian tener perspectivas de crecimiento en
el mediano y largo plazos.

El grupo de articulos para el hogar estad constituido por una gama muy
diversa de bienes. Entre ellos se destaca el potencial de exportacién de las
ceramicas. Iuego pueden mencionarse los articulos de decoracién y regalo de
bronce y plaqué y lamparas de cerdmica y de vidrio burbujeado y bronce.

En la industria del cuero, los cueros mamufacturados ocupan el primer
lugar. ¥ alli se destacan los de pescado, vacuno, caprino y equino. Respecto
de las manufacturas, la encuesta sélo detecté dos casos que merecen mencién:
guantes de sequridad y zapatillas deportivas.

En doce productos del grupo de industrias misceldneas se considera
factible lograr interesantes niveles de exportacidn. Van desde calzones de
P.V.C. Y guantes cuirurgicos, a dientes de acrilico, pasando por piezas de
orfebreria, alpargatas, escobas de rama, cepillos dentales, etc.

 Ia investigacidn se llevé a cabo en los prmeros meses de 1986, por lo
que se utilizé informacién de 1985. Debido a ello, el corto plazo se
considera 1986 y el mediano plazo 1987 y 1988, De los rubros oon
posibilidades de ser exportados, 58.5% estaba en condiciones de colocar sus
productos en el exterior en el corto plazo. El porcentaje se eleva
considerablemente en los anos’ siguientes. Ilos encuestados estimaron que en
1987 y 1988 estarian en mejores condiciones de penetrar los mercados de la
CEE.

2. Limitaciones

a) A nivel de las empresas

i) Financiamiento: Amerita una mencidén especial entre los cbsticulos
que enfrentaban las pequefias y medianas empresas encuestadas en el caso
chileno. Fl informe sefiala que "el problema del financiamiento es un lugar
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comin en todos los grupos encuestados, Y en cada uno de ellos es, sin duda, el
principal de los obsticulos para el desarrollo industrial®.g/

1a situacidn era de dificil solucién para algunas enpresas que, por falta
de capital de trabajo, se veian imposibilitadas de hacer frente al crecimiento
de la demanda. También existian los casos de incapacidad de superar puntos de
estrangulamiento en el proceso productive por no contar con capital propio y
no poder recrrir a la banca.

En general, los empresarios encuestados consideran que este punto es
extremademente serioc para sus aspiraciones de entrar con posibilidades en la
exportacién hacia Eurcpa. Incluso, lo sefialaron como un lastre para las
tareas que cumplian, de exportacién o de entrega al mercado nacional.
Plantearcn la necesidad de contar con créditos mis blandos y de que la banca
modificara el criterio vigente en el momento de la investigacién, en el
sentido de exigir garantias reales para otorgar préstamos. También hubo
protestas en relacidn a las tasas de interés, que se estimaron muy elevadas.
los encuestados culparon a tales practicas de conspirar contra la cbtencién de
un precio de exportacién menor.

ii) Tecnologia: En general, las empresas encuestadas wmostraron
conformidad a este respecto. En algunas 4reas existe conciencia de que se
cuenta con tecrnologia de punta. Este es el caso, por eijemplo, de los procesos
de congelamiento --operan con el Grado IQF (Indirect Quick Frozen)-- a que
son sometidas cerezas y frutillas.

Hubo, sin embargo, empresarios que llamaron la atencidén schre
deficiencias puntuales que podria provocar la penetracién de mercados
europecs. Una empresa textil afirmé que una mayor produccidén ~-como lg
exigida por la exportacién hacia la CEE-- exigiria una tecnologia diferente a
la que se utilizaba en el momento de la encuesta.

iii) Equipos: Maquinarias y equipos son de reciente adquisicién y
responden satisfactoriamente a las necesidades. Incluso, estarian capacitadas
para enfrentar un aumento considerable en la demanda, como el que se
produciria con la apertura de mercados eurcpeos. En este sentido, los cinco
grupos de productos muestran cierta hamogeneidad.
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En todo caso, existen deficiencias menores. Una de ellas fue planteada
por una industria del rubro alimentos, que como carencia de técnicas adecuadas
menciond la falta de ingenieros en alimentacidn.

Ia mayor parte de las industrias utiliza equipos fabricados en el
exterior. Una politica ablerta a la importacién y la mantencién de un tipo de
cambio bajo por un periodo prolongado, "trajo consigo un desmantelamiento de
la industria nacional productora de bienes de capital y, por otro lado, una
masiva importacidn de equipos".10/ De las 32 empresas encuestadas, 21 (66%)
informé que cuenta con equipamiento de menos de cinco afics de antigiiedad. S6lo
dos dijeron tener maquinarias con 20 afios de uso, 1o que marca el limite
méximo de antigiedad detectado en el estudio.

iv) Calificacién del personal: Ia falta de personal calificado aparecid
en la encuesta como un problema mds de las empresas de los distintos grupos.
Pero no se lo remarcd como una dificultad qgue provocara incidencias negativas
inportantes en la productividad.

Por la diversidad de sectores que abarca el universo de la investigacidn,
es conveniente revisar este punto con alguna detencién. Los industriales del
rubro alimentacion mencionan el. casc de la captura de pescado, moluscos Y
crusticeos, por los pescadores artesanales. De acuerdo a sus requerimientos,
ellos deberian tener una capacitacién mayor. las empresas dedicadas a la
explotacién de productos hortofruticolas, sefialaron la falta de personal en la
época de cosecha y la necesidad de conferir una mayor capacitacidén a guienes
manejan los huertos. En la industria textil, la deficiencia apuntaba & la
escasez de personal dedicado a la costura.

Finalmente, una empresa menciono la necesidad de disponer de personal mas
calificado para trabajar el bronce.

v) Materias primas: El abastecimiento de materias primas presenta
problemas de distinta magnitud para algunos sectores. Para el grupo de
industrias dedicado a la produccion de alimentos --100% materia prima
nacional--, la veda de cilertos productos del mar significa un obstaculo real.
A esto se une la dependencia de la labor que realicen los pescadores
artesanales, de las condiciones climdticas y del mar.

En el subgrupc hortofruticola, la opinién generalizada fue que no existen
dificultades serias con el abastecimiento de materias primas. Pero resulta
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dificil estimar los volumenes de produccién exportable de una temporada a
otra, por la dependencia respecto de las cosechas.

Las industrias textiles dedicadas a la confeccién --59% materia prima
importada-- no derunciaron problemas en este sentido. Sin erbargo, de mnera
reiterada se llamé la atencién acerca de la mala calidad de los botones.

Entre las industrias de articulos para el hogar, --81% materia prima
nacional-- las deficiencias en esta 4rea resultaron de magnitud variable.
Existen problemas para el abastecimiento de lapislazuli. Algunas empresas
seflalaron que deben manejar stocks de hasta un aflo de produccidn, respecto de
materias primas importadas y de dos a tres meses de las nacionales.

Los productores de manufacturas de cuero --sdlo una empresa importa 10%
de las materias primas que emplea-- manifestaron undnimemente su queja en
relacién a la disponibilidad de cuero. Esto se debe, seqin afirmaron, a que
es exportado en bruto, perjudicando tanto a la industria nacional orientada a
la exportacién, como a la que se dedica al mercado intermo.

En las empresas de produccidén misceldnea, no se detectaron dificultades
dignas de meficidn.

vi) Disponibilidad de energia y agua: En cuanto a la disponibilidad de
agua y electricidad, 1las empresas encuestadas no informaron scbre
dificultades. Ia unica queja fue el alto costo de la energia eléctrica.

vii) Control de calidad: Ia mayor parte de las empresas encuestadas
cuenta con controles de calidad realizados por personal propio y, muchas
veces, en cada etapa del proceso de produccién., Aparte del control interno,
en todos los casos de ventas al exterior el importador realiza el contreol o
éste se encomienda a una entidad técnica externa, como la Fundacidn Chile.

Fn la industria textil,' el control es efectuado por el licencista.

b) A nivel nacional

i) Instrumentos de promocién de exportaciones: PROCHILE y SERCOTEC
-—dependiente de la Corporacién de Fomento de la Produccidén (CORFO)-- son
instituciones que prestan importante respalde a las actividades orientadas
‘hacia la exportacién. PROCHIIE tiene por finalidad exclusiva esa tarea
-—especialmente en el area de la informacidn--, mientras gue SERCOTEC la
combina con algunas otras de estimulo al proceso industrial general.
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SERCOTEC maneja lineas de crédito para la pequefia v mediana empresa, que
pueden ser utilizadas como nueva inversién, para incrementar la ya existente o
camo capital de trabajo. Para su obtencidén se exige como garantia el propio
proyecto, se otorga a un méximo de cinco afics y en Unidades de Famento (UF),
més 4% anual.

Ademds, las exportaciones no tradicionales tienen acceso a un reintegro
adicicnal de 10% de su valor fob. En el momento de efectuarse el estudio en
Chile --1986--, este reintegro se aplicaba siempre que las exportaciones de
los productos que lo pretendian no hubieran superado los US$2 500 000 fob, en
el promedio de los afios 1983 y 1984.

A juicio de los encuestados, las normas legales existentes no son wn
obstaculo y su funcionamiento resulta expedito. En cuanto al apoyo que le
prestan organismos qubernamentales en general fue considerado escaso;
identificando como los mayores aportantes a PROCHILE y SEROCOTEC.

No existen regulaciones restrictivas, a excepcién de las vedas de algunos
moluscos. Su aplicacién es temporal.

ii) Financiamiento: 1La exigencia de garantias reales es un cbetaculo
que denunciaron reiteradamente los empresarios. Argqumentaron que impiden que
las colocaciones bancarias logren su cbijetivo, ya que ante la imposibilidad de
consequirlas o de lograr un aval, la operacién no puede realizarse.

Como una manera de resolver esta situacidén, algunos plantearon la
necesidad de gque las drdenes de compra o las cartas de garantia por compras
puedan ser utilizadas en la contratacién de lineas adicionales de crédito.

iii) Seguro: Chile no posee un seguro de crédito a la exportacién. Esta
falencia no fue reconocida como inconveniente grave por la mayoria de los
empresarios. Sin embargo, uné de las empresas de envergadura que se encuests,
abordd el tema. Sus ejecutivos dejaron establecida la importancia de poder
recurrir a un insﬁrumento como un segquro, cque cubra a los expcrtadores de
riesgos comerciales, naturales o politicos.

En todo caso, el punto ain no concitaba una preocupacidén significativa
entre los exportadores encuestados. Esto puede explicarse por la carencia de
una tradicién exportadora o por el hecho de operar con una reducida ~-y con
escasas renovaciones—- cartera de clientes. Sin embargo, las organizaciones

de exportadores han planteado su inquietud al respecto.
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iv) Tipo de cambio: Ia politica cambiaria parece haber sigmificado un
aclerto como estimulo a las exportaciones. Ios enpresarios encuestados
coincidieron que el hecho de mantener el tipo de cambio elevado --como ha
ocurrido desde 1982 hasta el momento de la investigacién, 1986-—~ los ha
incentivado a tratar de ganar mercados externos.

v)  Tributacién: No fue mencionada como problema.

vi) Transporte: Algunas industrias dedicadas a la elaboracién de
productos del mar y de mamufacturas, demunciaron dificultades con el
transporte interno. Mencionaron deficiencias en las redes viales y en la
posibilidad de disponer de medios de transporte adecuados en los momentos
precisos.

El trangporte extermo también recibid criticas, especialmente el flete
aéreo. Esta situacidén se ve agravada en las zonas mds apartadas del pais.

Respecto del transporte maritimo, la mayor cantidad de cquejas se
centraron en la falta de frecuencia de los barcos.

Para algunos de los industriales encuestados, el costo de los fletes
también representa un obstaculo. Especificamente, solicitaron que las tarifas
fueran rebajadas para los productos de bajo precio unitario. Argumentan cue
algunas veces se ven impedidos de acceder a mercados externcs, debido a que el
alto valor de los fletes tiene una incidencia desmedida en los precios de
venta.

vii) Otros: En cuanto a dificultades que enfrentarian especificamente
exportaciones a mercados eurcpeos, no se detectaron inconvenientes mayores. En
forma uhé.nime, los empresarios sefialaron que no hay inconvenientes para
alcanzar el nivel de calidad requerido en la CEE. Igual cosa ocurre con los
disefios, las normas técnicas, las regulaciones sanitarias y los estandares de
ervase o embalaje.

3. Conclusiones v recomendaciones

Ia revisién de los potenciales exportables detectados sefialan volumenes
significativos que podrian destinarse a mercados eurcpeos. Se trata de
productos que cumplirian adecuadamente las exigencias de calidad, controles
sanitarios, embalajes, presentacién, etc., que habitualmente plantea la CEE.
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En especial, se destaca el grupoc de la Industria Alimenticia. Y dentro
de ella, los productos del mar ocupan un lugar preponderante. Sin embargo, no
son los unicos. Existe una oferta potencial que también es importante en
otros grupos de productos.

Entre las dificultades detectadas, tal vez si las Unicas que representan
amenazag de cierta gravedad sean el financiamjento y el transporte. Sin duda
se trata de obstaculos que deben superarse a la brevedad. El primero, para
evitar peligrosas condiciones que entrabarian el desarrolloc de pequefias y
medianas empresas que, eventualmente, podrian transformarse en exportadoras.
Respecto del segundo, temxird que resclverse en la medida cque las autoridades
apliquen politicas cocherentes con la importancia creciente que para el pais
tienen las ventas al exterior.

En témminos generales, el estudio detectd que entre los encuestados
existia un comin denominador respecto a la experiencia exportadora. Cuando la
tenian, eran nuevos en la actividad. Y ello implica que ain no habian
adecuado completamente su mentalidad a las exigencias que impone el comercio
internacional. De un modo casi inconsciente mantenian criterios conservadores
en un terrenc en cue la creatividad debe ser un elemento de manejo habitual y
ordinario. : '

Tanbién se constatd que existe poca informacién respecto de loe mercados
de la CEE y, de manera general, acerca de las exigencias que impone el
comercio exterior.

a) Accicnes

Para los objetivos que persigue el proyecto, se entiende por Acciones
todas aquellas iniciativas orientadas a rectificar deficiencias detectadas en
las empresas y cue han derivado en obstaculos o limitaciones para la
exportacion de sus productos.

- Entregar asistencia técnica en algunos procesos industriales como
galvanoplastia, lacado y plagqueado.

- Capacitar mano de cbra entre pescadores artesanales, cosechadores de
frutos de temporada, costureros para la industria textil.

~ Mantener constancia en los mercados externos mediante un adecuado Yy
oportuno cumplimiento de los compromisos asumidos.

- Capacitarse en la reglamentacién de comercio internacional.
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- Utilizar la infraestructura exportadora disponible en el pais.

= Procurar alcanzar los estardares exigides por el mercado e informarse
adecuadamente de las condiciones ofrecidas por la competencia internacional.

- Asignar intermamente en las empresas la responsabilidad de 1la
exportacisn.

= Buscar la accién conjunta con otros productores naciocnales para
adquirir el conocimiento de los mercados externos y, si es el caso, procurar
la organizacidén asociada para la conquista de dichos mercados.

- Dar a conocer, a través de organismos que agrupan a exportadores, las
oportunidades que tendrian log productos de la encuesta en los mercados de la
CEE. |

~ Estimular la transferencia de nuevas tecnologias, mediante visitas a
industrias de otros paises y participacidn en ferias internacionales.

b) Medidas

Se ha definido comc Medidas las sugerencias que la CEPAL ha estimado
necesario formular a los gobiernos, orientadas a revisar la marcha y
aplicacién de sus mecanismos de promocién para las exportaciones no
tradicionales e iniciativas que podrian ser impulsadas directamente a través
de organismos dependientes.

- lograr que la banca comercial flexibilice sus exigencias en cuanto a
garantias para la cbtencién de créditos para capital de trabajo o para
ampliaciones de plantas.

- Sugerir que las cartas de crédito sean aceptadas como garantias al
sector exportador, en la banca comercial o al menos <\ las entidades bancarias
fiscales. ‘ _

- Ejercer un mayor control scbre las empresas aéreas respecto de espacios
contratados para carga hacia el exterior y procurar una mayor: frecuencia de
lineas en el transporte maritimo. o

- Adoptar las resoluciones necesarias para limitar la exportacidn de
cueros en bruto y en todos aquellos rubros gue amenazan la produccién de
bienes de exportacidn.

- Buscar un relacmnamento maa estrecho entre PROCHILE, los agregados
comerciales Y los enmresarms

- Favorecer Aa aoristltumén ‘da __l_ng
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~ Hacer participar a empresarios del sector privado como representantes
en el sector externo, asesorando en forma permanente a los funcionarios de
Gobierno acreditados en el exterior.

- Promover y difimdir las preferencias regionales que favorezcan la
colocacitdn de productos en el exterior.

- Coordinar la labor de organismos internaciocnales que terxgan condiciones
para capacitar empresarios en la busqueda y captacidn de mercados.

- Permitir la deduccién de impuestos a las materias primas importadas en
los insumos nacionales que se incorporen a los productos de exportacidn.

- Promover la creacidn de una mentalidad exportadora nacional.

~ Coordinar y simplificar los trémites administrativos a que da lugar la
exportacidn,

-~ Crear un sello de calidad para la exportacidn.

Dar continuidad a la politica exportadora.

t

Poner en ejecucién un sequro de crédito a la exportacidn.

Favorecer la constitucion de almacenes particulares de exportacidn.

Establecer lineas de financiamientos especiales para promover las
exportaciones a través de: créditos para capital de trabajo; inicio de nuevas
actividades; muevas lineas de produccidén o nuevos mercados; créditos de pre y
post enbargue; etc.

-~ Promover la creacidn de muestras comerciales de productos exportables y
documentales en todas las representaciones de Chile en el exterior.

- Crear una feria itinerante de productos exportables.
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VI. EIL CASO DEL PERU

En el periodo en que se realizé la investigacién --mayo a septienbre de
1986——, el Peru comenzaba a vivir una compleja situacién provocada por el
manejo de su dewda externa. Ios créditos de organismos oficiales se
encontraban suspendidos y los bilaterales se habian reducido drasticemente.
Ias circunstancias planteaban la necesidad ineludible --y urgente—— de
elaborar y poner en marcha un programa de fomento de las exportaciones que
permitiera atraer divisas al pais. El goblermo asi lo enterdia y era el
momento en gue habia dispuesto la creacién de un Instituto de Comercio
Exterior. Se trataba de establecer una entidad rectora en materia de
exportaciones.*/

En este ambiente debia desarrollarce el estudio de la CEPAL. No es de
extrafiar, entonces, que el proyecto atrajera las simpatias del empresario y de
las autoridades. Ia colaboracién de ambos estamentos resulté esencial. EL
sector gubernamental presté amplio respaldo a través del Fondo de Promocidén de
Exportaciones no Tradicionalss (FOPEX). Mientras, el empresariade daba su
apoyc por medio de la Asociacién de Exportadores (ADEX).

El informe del caso del Peru sefiala que anbos sectores exhiben criterios
comunes en cuanto a los principales productos que deberian ser incorporados en
un programa de expansién de la oferta exportable.

Tal comunidad de enfoques quedd plasmado en la seleccidén de las empresas
| a ser encuestadas y, por tanto, en los productos cuya demanda potencial se
investigaria en Furopa.

Para llegar a la eleccién final, se tomaron en cuenta diversas
consideraciones. Pero todas ellas pasaban por conocer el desenvolvimiento de
las exportaciones no tradicionales. las variaciones experimentadas y 1la

*/ El gran desafio que enfrentaban en ese momento las autoridades del
Peri en materia de comercio exterior, era estimular el crecimiento de las
exportaciones, practicamente estancadas en alrededor de US$3|000 millones. A
ese total, las no tradicionales aportaban cerca de US$700 millones. El reto
planteado a diez afios plazo --hasta 1995-- era elevar el total de ]'Las ventas
al exterior a USS$5 000 millones, con una participacién de US$1 500 millones de
las exportaciones no tradicionales.
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.
importancia relativa de los distintos bienes. Ia gravitacién de cada uno de
los grupos de productos queda de manifiesto en el Cuadro 1.

El sector de mayor gravitacién es el de los productos textiles --algoddn,
lana y pelo de alpaca——, que participa con 33% del total de las exportaciones
no tradicionales, en el periodo 1976-85. En segundo lugar se ubica el sector
pesquero, cuyas ventas al exterior representaron 15%. Hay que hacer notar que
aqui no se consideran los montos de las transacciones en el mercado
internacional de harina y aceite de pescado, ya que se las clasifica como
exportacicnes tradicionales. El tercer sector es el metalmecanico, con 13%.
Finalmente, en el cuarto lugar estdn los productos agropecuarios, con una
participacién de 10.7%.

Estos cuatro grupos de productos representaron 73% de las exportaciones
no tradicionales en el periodo considerado.

Para el estudio, se resolvié no considerar a los textiles, por estimar
que los empresarios de ese sector tienen un conocimiento acabado de los
mercados de la CEE y por estar sujetos al Tratado Multifibras, gue otorga
cuctas, Ademds, las autoridades de FOPEX se promunciaron por volcar los
esfuerzos hacia otros productos. .

1. Potenciales de exportacidén

El estudic analiza el potencial de exportacién de productos pesquercs,
confecciones de prendas de vestir y productos agropecuarios.

Es importante consignar que no todas las empresas encuestadas son
medianas o pequefias. La inclusién de industrias grandes en la investigacidn,
fue provocada por a lo menos dos factores. La definicidn de pequefia empresa es
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Cuadro
PERU: EXPORTACIONES NO TRADICIONALES, POR SECTORES
{En millones de délares)
Sectores 1976 1977 1578 1979 1982 1984 1985 Total
% Promedio
76-85

Textil 31 59 103 247 224 233 345 225 260 245 1972 33.8 197
Pesquero 27 40 52 104 117 107 86 59 154 133 879 15.1 a8
Agropecuario 17 25 40 75 73 1 90 68 75 98 622 10.7 62
Quimico y

Petroguimico 16 23 51 76 20 81 45 35 44 47 508 8.7 51
Metaimecdnico y )

Metalurgia a/ 18 39 35 67 139 107 76 72 106 122 781 13.4 78
Sidero-meta-

ldgico b/ 14 17 36 82 - -- -- .- 149 2.6 15
Diversas ¢f . - -- - 108 39 41 54 37 53 332 5.7 33
No metéalico .- - - 53 58 46 37 19 17 16 246 4.2 25
Resto df 14 21 36 106 36 28 38 23 24 23 349 6.0 35
Maderas .. (19} (W) (10) 12} (13> (14) (82) (1.4) (8.2)
fieles y cueras -- (14) €12) (20} ($)] (% (8) (72) (1.2) (7.2>
Artesania % 2) ) (2) @) ) 18) 0.3) (1.8

TOTAL 137 224 353 810 B4S 702 738 555 717 37 5 838 100.0 584

Fuente: Banco Central de Reserva y FOPEX.

8/ Incluye datos sélo del sector metalmecanico hasta 1,979.
b/ Incluye minerales no metélicos hasta 1,978,
¢/ Incluye joyerfa y bisuterfa de oro desde 1,980,

d/ Incluye artfculos de joyeria de oro y plata, maderas, papeles, pietes, cuergs y artesanfa principatmente.
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confusa en la legislacién peruana y no considera las figuras de medianas y
grarndes empresas.*/

El segundo factor es que del total de las empresas exportadoras peruanas
al momento de la investigacidén, sélo unas pocas podian considerarse pequefias o
medianas,

En el informe se seflala explicitamente que esto "determind la inclusidn
de empresas que in stricto sensum no deberian considerarse como pequefias vy
que, en algunos casos, nhi siquiera como medianas. Sin embargo, como descargo
se debe indicar que, en algunos productos incluides en nuestro estudio, las
Unicas empresas exportadoras son precisamente grandes".ll/

1o que se acaba de exponer no significa que no se hayan tomado en cuenta
a Jas empresas pequefias. Hay por lo menos un grupo de productos
--confecciones de prendas de vestir-- en que la totalidad de las empresas
encuestadas son de ese tipo.

Ia investigacién del caso peruano se inicié en abril de 1986 y estuvo a
cargo ‘del consultor sefior Jaime Quijandria, quien contéd con la colaboracién
del ingeniero sefior Carlos Garaycochea. En septiembre del mismo afio fue
entregado el informe final, que incorporaba sugerencias y reformulaciones
planteadas por la CEPAL. En los primeros meses de 1987 se agregaron
antecedentes que, a Jjuicio de la CEPAL, habian sido omitidos de 1la
transcripcién del documento, perco que estaban considerados en su estructura.

Se encuestaron 28 empresas, de las cuales 26 fueron utilizadas en el
estudio. De las dos descartadas, una correspondia a un producto que
finalmente no se incluyd en la investigacidén y la otra se dejé de lado a
peticidn de su propietario.

*/ Ia Constitucidn de 1979 sefiala como pequefa empresa a aguella cuya
venta anual no exceda los 1 500 salarios minimos vitales de la provincia de
Lima. En 1985, eso equivalia a alrededor de US$140 000. Ia ley no define a
las empresas pequefias o medianas. Sin embargo, para efectos estadisticos, el
Ministerio de Industria, Comercio, Turismo e Integracién, establece
distinciones basadas en el mimero de trabajadores que ocupan. Es considerada
enrpresa artesanal la que da trabajo hasta 4 personas. Ia pequenia empresa es
aquella que ocupa de 5 a 19 trabajadores. Ia mediana, de 20 a 49 y la grande,
mds de 50. Ver: Jaime Quijandria y Carlos Garaycochea, Infonme sobre Pery,
pp. 52, 54 y 55.
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El universo de 26 empresas que constituyé el estudio, lo integraron 10
del grupo de productos pesqueros, 7 de confeccién de prendas de vestir Y © de
productos agropecuarios. ILa muestra seleccilonada esta compuesta
principalmente por empresas que exportan a los Estados Unidos Y, €n menor
proporcién, a la CEE. El mercado estadounidense se ubica en el primer lugar
de los mercados de destino de los productos peruancs de exportacion.

En el grupo de productos pesqueros se consideraron los potenciales de
exportacién de los langostinos, las conchas de abanico, las conservas de
sardinas y el concentrado proteico. Los cuatro muestran una oferta exportable
a corto plazo que, en conjunto, alcanza a US$100 millones. A mediano plazo,
el potencial podria hasta cuadruplicarse, Ias estimaciones sefalan que
estaria en condiciones de alcanzar hasta los US$393 millones.

En el ¢grupo de productos agropecuarios, la investigacién se centré en la
cochinilla, el carmin, el achiocte, el mango, el maiz gigante y la manteca de
cacao. En esta seleccidn se puede apreciar el deseo de las autoridades de
privilegiar algunos bienes para incluirlos en el estudic, pese a su bajo o
nulo nivel de elaboracién. En el corto plazo, las empresas encuestadas
declararcn tener un potencial de US$11 120 000. En el mediano plazo, esta
cifra aumentaria hasta los US$17 millones. .

En el grupo de prendas de vestir resultd dificil determinar con precisién
el potencial exportador, dada la variedad de bienes que lo componen. Ia
irnvestigacién dio como resultado que, a corto plazo, podrian exportarse 24 000
chompas de alpaca, 6 000 chompas de algoddn, 6 000 vestidos y sacos de alpaca
y 24 000 polos de algoddn. las empresas encuestadas son talleres pequefios y
redianos gue subcontratan parte de la confeccidn que exportan. Por lo tanto,
fue extremadamente dificultoso consequir estimaciones para el mediano plazo.
Ias empresas que contestaron explicitamente al punto, sefialaron que estaban en
condiciones de hacer crecer su capacidad hasta en 30% para 1988.

2. Limitacicnes
a) A nivel de empresa

i) Productos pesqueros. Este es el grupo que presenta una mayor
variedad de problemas. Las encuestas informaron sobre dificultades en cuanto
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a abastecimiento de larvas, productividad, financliamiento, costo de
canbustible y calidad de la mano de cbra.

Para superar el problema de la disponibilidad de larvas, al efectuarse el
estudio se adelantaban proyectos de creacién de laboratorios y ampliacién de
los ya existentes., Ia produccién de ese momento se estimaba en 200 000
larvas/mes y su meta era llegar a 500 000 larvas/mes. Esta cifra ain
resuitaba reducida para los requerimientos de las empresas,

Ia baja productividad queda de manifiesto si se considera que en el Peru
el pramedico era de 1 000 lbs/ha. En el Ecuador, esa cifra alcanzaba a 1 900
lbs/ha. y en Japén, que constituye la vanguardia en este campo, 10 000 lbe/ha..
Evidentemente, agqui hay un problema del grado de tecrnologia en el uso de
mutrientes y fertilizantes en el proceso de cultivo, técnicas en el manejo de
pozas y condiciones ambientales.

El financiamiento también juega un papel obstaculizador. la produccidn
langostinera es una actividad relativamente nueva, que aun no cuenta con el
respaldo crediticio adecuado. Pronunciados altibajos en los resultados
obtenidos, han llevade a la banca a mostrarse renuente a arriesgar fordos en
esta actividad. ,

Por otra parte, los terrencs de las pozas no son aceptados como garantia
suficiente para préstamos, lo que al momento de realizar la investigacidn
habia llevado a un grave problema de escasez de capital de trabajo.

1os precios del combustible incidian en los costos de produccidn en un
porcentaje que variaba entre 10% y 15%. Tal situacién se estimaba
abiertamente perjudicial, ya que competidores cercanos --como el Ecuador--
disponian de combustible a valores gque representaban no mas de un tercio de
los vigentes en el Peru. '

También se denuncid deficiencia en la calificacidn de la manc de obra.

Todos 1los empresarics sostuvieron haber superado iniciales problemas de
calidad. Sin embargo, se sabe que esas deficiencias persistian, ya que
dificultaron inclusec la concesién de algunos créditos. En todo caso, se
estima que tales dificultades estaban en vias de solucidn.

- Conservas de sardina. El costo y la calidad de los envases de hojalata
fue demunciado come el principal problema por las empresas encuestadas. Estas
deficiencias son sefaladas como responsables de que decrezcan
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significativamente —o aun desaparezcan, tornmandose negativos-- los margenes
de competitividad.

También se menciond como dificultad la calidad de los productos. Sin
embargo, las encuestas mostraron que las dificultades en este ambito iban
siendo superadas, en especial entre las expresas lideres, mientras se
mantenian en las pequefias y medianas.

Ia investigacién dejé igualmente en claro que la explotacién de este
rubro estd scbredimensionada y wuchas plantas se encuentran cbsoletas o en muy
bajos niveles de calidad y rendimiento.

En materia financiera, la mayoria de las empresas encuestadas
manifestaron haber superado --o encontrarse en franco procesc de superacién--
los graves problemas generados por la pérdida de mercados y reduccion de la
produccidén.

- Conchas de abanico. El problema esencial es la disponibilidad de
materia prima. Las autoridades han decidido abordar su explotacién racional
mediante vedas. Ello ha significado dificultades para poder hacer
proyecciocnes realistas respecto a produccidén.

- Concetrados proteicos. Una de las principales plantas elaboradoras
——Chimbote-- enfrentaba dificultades relacionadas con el abastecimiento de
mano de obra. Ademds, poco antes de efectuarse el estudio, se decidié
suspender el incentivo fiscal cque otorgaba FOPEX.

iil) Productos agropecuarios. En algunos rubros de este grupe, la
disponibilidad de materia prima fue presentada como problema capital. Un
ejemplo claro de ello fue el que afectara a la cochinilla en el momento de
efectuar la encuesta. Su existencia limitada llevé a las autoridades a
suspender su exportacion por la via administrativa. Tal resolucidén se adcpté
para asegurar a los productores nacionales de carmin existencias suficientes
del elemento basico para la elaboracién de su producto.

Este tipo de contingencias hace que las empresas que actuan como tradi
con productos agropecuarios, sefialen la imposibilidad de asegurar un
abastecimiento regular debido a problemas de disponibilidad interma.

Otra dificultad mencionada fue la relativa a la calidad y mayor costo de
los ernvases.
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Tambjén se hizo referencia a la necesidad de establecer severos controles
de calidad, si es que se desea penetrar mercados externos.

1ii) Confeccidn de prendas de vestir. la empresa tipo en este grupo de
productos tiene caracteristicas muy particulares. El informe la define como
"propietaria de un taller pequefio de confecciones, que tiene una antigiiedad de
seis afios y con una experiencia de exportacién de uno o dos afios. Por lo
general estd orientada hacia el mercado intermo y hacia el mercado
norteamericano. la gerencia tiene amplio conocimiento de los problemas
relativos a la produccién e ideas muy definidas en cuanto al mercado local e
internacional. Aparentemente, tienen menos conocimientos del Area financiera
Yy de costos; para dichas tareas cuentan con personal especializado".l2/

Estas empresas seflalaron como dificultad mayor el abastecimiento de
materia prima --hilados y tejidos de algodén, lana y alpaca——, que era
limitado cuando se llevd a cabo la encuesta. Esta situacidn hizo que varias
de las empresas se consideraran scbreverdidas por ese afio 1986, pese a contar
con capacidad productiva ociosa y pedidos adicionales.

Ia escasez de materia prima genera cordiciones onerosas para el sector
confecciones. El precio a que deben adquirirla a las grandes enpresas
productoras de hilados y tejidos, corresponde al de exportacidn, mas lo que
representa el Certificado de Reintegro Tributario a la Exportacién no
Tradicional (CERTEX). En algunos casos, se exige el pago adelantado —dias
antes de la entrega-——, lo cual genera una manifiesta paradoja. Pequefias
enpresas descapitalizadas, como son los talleres de confeccién, financian
parte del capital de trabajo de grandes industrias textiles, completamente
consolidadas en los mercados externos. En la investigacién, dos empresas
seflalaron que habrian podido exportar 30% mas, si hubieran dispuesto de un
mayor volumen de materia prima.

El informe llama la atencidén acerca de que "se trata de talleres que hace
mids de cinco afios compran su materia prima a las mismas empresas textiles,
pero que, en la practica, no reciben facilidad alguna para expo ".13/ A
esto hay oque agregar que no existen lineas de crédito promocionales que
respalden la compra de estos insumos.

El segundo problema que se menciond en las encuestas es la falta de
personal calificado. Esta dificultad tiene dos variantes: la escasa seriedad
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para respetar las feqhas de entrega por parte de los subcontratistas, y la
carencia de personal con conocimientos especificos del oficio.

Otro inconvenienmte es el financiamiento. Y debido al tamafio de las
empresas, la carencia de capital de trabajo se transforma en una deficiencia
Que puede ser critica. Se trata de entidades que no poseen activos fijos
valicsos, factibles de servir como garantia para bancos o, incluso, para
acogerse a los créditos promocionales de fomento a la exportacién.

b) A nivel nacional

i) Productos pesqueros. La mayoria de los empresarios encuestados
reconocieron tener acceso al Fondo de Exportaciones no Tradicionales (FENT) y
al CERTEX. Pero fueron enfaticos al sostener que a menudo los beneficios son
amagados por los innumerables y engorrosos tramites que su obtencidn supone.

El tipe de cambio también acapard alqunos llamados de atencién. Durante
1985 y parte de 1986, la paridad permitia competir razonablemente. Pero los
enpresarics manifestaron su inquietud respecto a que la politica que se
aplique en el futuro en este crucial campo, pudiera generar un atraso
cambiario significativo en relacién a la paridad real. Y ello, en ultimo
término, reduciria el margen de competitividad en los mercados
internacionales.

Algunas empresas alertaron acerca de la insuficiencia en las frecuencias
que mantienen las lineas maritimas, lo que se hace patente en los puertos de
Callac y Talara. Ademds, se afirmd que los fletes tienen costos mids elevados
que en otros paises.

ii) Productos agropecuarios. En este grupo existe consenso en cuanto a
que el principal problema lo constituye el financiamiento. Se sostiene que el
FENT no funciona, por las exigencias de garantias que solicita la hanca
comercial.

El transporte fue mencionado como otros de los obstaculos que enfrenta el
sector. Se sefialéd que la infraestructura es insuficiente, lo que genera
dificultades para el traslado de la materia prima a las plantas de
procesamiento.

Respecto del transporte internacional, como problema se hizo mencidn a la
reserva de fletes para barcos de bandera nacional.
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El tipo de cambio ampezaba a ser un obsticulo en el momanto de la
investigacién. Se le mencionaba ya camo factor restrictivo, puesto que “al
comparar la evolucién de la inflacién interma con el tipoc de cambio fijo, se
aprecia que existen productos cuya exportacién se hace cada dia mis Gificil
por pérdidas debidas a la paridad cambiaria".l4/

1ii) Confeccién de prendas de vestir. En el momento de la encuesta, este
grupo de productos enfrentaba una situacidn especial. Debldo a 1la
reactivacién de la demanda interna, las empresas dedicadas a la confeccién de
prendas de vestir mostraban escaso interés por exportar. Algunos empresarios
con experiencia en ventas al exterior, mantenian sus mercados como una manera
de cubrirse amte eventualidades futuras. Pero no existia un atractivo especial
por aumentar las colocaciones en mercados externos.

En el ambito financiero, como ya se dijo, se detectd la carencla de linea
de crédito para la adquisicién de materias primas y para financiar 1la
produccién.

En las vrespuestas a las encuestas también se mnmencionaron las
complicaciones que geheraba la demora para otorgar los créditos de tipo
concesional.

3. Conclusiones y recomendaciones

El estudio entregéd una conclusién que es aplicable a todos los grupos de
productos considerados: en el Peru existe capacidad productiva como para
exceder apreciablemente la demanda doméstica. Sin embargo, la posibilidad de
que ese potencial se transforme realmente en un potencial de exportacidn,
enfrenta dificultades de diversa magnitud. |

Entre ellas se menciona a la politica de promocién de exportaciones
impulsada por las autoridades. Pese a éxitos indesmentibles alcanzados por
algunos instrumentos, los empresarios encuestados mostraron unanimidad en sus
criticas. Sefialaron, por ejemplo, cue la politica promocicnal era un conjunto
de medidas adoptadas sélo recientemente --cuande se llevaba a cabo el
trabajo——, sin coherencia ni articulacién entre si. En ese momento se
esperaba que las deficiencias fueran superadas una vez que el Instituto de
Comercio Exterior adquiriera solidez y experiencia.
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Estas criticas no anulan la visidn positiva que se tiene de algunos
instrumentos cque han servido de real estimulo. Entre ellos, se sefiala al
Fondo de Exportaciones No Tradicionales (FOPEX). Loes mayores éxitos cque se le
atribuyen son su labor por lograr un mejor conocimiento de los mercados de
exportacién, tareas de difusién y penetracién de mercados para productos
exportables no tradicionales. Empresarios textiles, de artesanias,
confecciones y del sector pesquero, destacan su labor de informacién sobre
mercados --precios, calidades, temporadas, modas—, posibles campradores, etc.

Algunos de los éxitos conseguidos por el FOPEX se han visto empafiados por
el decaimiento de la presencia de exportaciones peruanas en mercados que ya
habian sido penetrados. Si bien esto es atribuible a la ausencia de
mecanismos que aseguren la mantencidn de esta presencia a través de estimilos
complementarios, no debe perderse de vista la responsabilidad que en ello
tienen las propias empresas exportadoras. :

Fl CERTEX también acapardé opiniones favorables. Sin embargo, sus
detractores -—que estuvieron presentes entre los encuestados-- llamaron la
atencién scbre el elevado costo fiscal que representa, sin olvidar su
otorgamiento indebido a mumerosos productos, al margen de los casos de
utilizacién fraudulenta. Otra critica que se le hacia era su exagerada
centralizacidn y burocratizacion. Ia politica carbiaria fue, al momento de la
investigacidn, una de las grandes interrogantes. Si bien hasta ese pericdo
habia cumplido un papel estimulador, seqin los exportadores, el futuro
inquietaba. .

El tema del financiamiento tampoco parece ser abordado adecuadamente, de
acuerdo a los entrevistados. Ia actual linea de Fomento a las Exportaciones
no Tradicionales (FENT), basicamente es un esquema de corto plazo que carece
de la integralidad que en un principio se le dio en la Ley de Promocidn de
Exportaciones no Tradicionales. Su costo y condiciones se sujetan con extrema
rigidez a las orientacicnes globales de la politica monetaria.

Los ewpresariocs encuestados opinaron que el FENT cumple con pautas
aceptables en cuanto a manejo. Pero hicieron ver gque mediante €l no pueden
lograr recursos para la formacién de stocks a plazos mayores de 180 dias.
Igual situacién enfrentan si se trata de financiar proyectos de inversidn

especificos para la exportacidn.
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Respecto de la formacién de oferta exportable, las politicas son
incipientes y desarticuladas. Estc se refleja, segin el informe, en la
"ausencia de una mentalidad exportadora a nivel de los diversos organismos del
Estado, cuya accidn incide en estos aspectos".l15/

a) Acciones

Para los objetivos que persigue el proyecto, se entiénde por Acciones
todas agquellas iniciativas orientadas a rectificar deficiencias detectadas en
las empresas y cue han derivado en obstaculos para la exportacién de sus
productos.

- Realizar esfuerzos, en conjunto con los organismos = estatales
relacicnadcs con el area, para el establecimiento de laboratorios destinados a
la generacidén de larvas de langostinos.

~ Entregar cursos de entrenamiento para alcanzar los niveles adecuados de
mano de cbra especializada., FEstos programas podrian efectuarse a través de
las organizacicnes de exportadores del sector, orientados especialmente a
capacitar personal para los grupos de productos pescqueros y de confeccién de
prendas de vestir.

- En conjunto con los organismos oficiales respectivos, llevar a cabo las
gestiones necesarias para incorporar nuevas tecnologias aplicables a la
explotacién de pozas productoras de langostinos. Si bien el financiamiento de
proyectos de esta envergadura tienen que contar con el decidide respaldo del
gobierno, también se necesita disponer de una clase empresarial dispuesta a
aceptar el desafio y los riesgos que implica la adquisicién y aplicacién de
técnicas de punta.

- Mejorar los controles de calidad en diversos productos pesqueros,
agropecuarios y confeccién de prendas de vestir. |

- Hacer los esfuerzos por encontrar alternativas al problema de
abastecimiento de los envases de hojalata, para que los empresarios de su
rubroe se sientan presionados y mejoren la calidad de sus productos.

- En la industria de la sardina, es esencial hacer esfuerzos por
introducir nuevas tecnologias y elevar los rendimientos de las plantas que se
encontraban en funcionamiento en el momento de la investigacidn.
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— Hacer las gestiones pertinentes ante la banca privada, para lograr
lineas de cré&dito a que puedan acceder peguefics Yy medianos enpresarios,
especialmente del grupo confeccidén de prerdas de vestir.

b) Medidas

Se ha definido como Medidas las sugerencias que la CEPAL ha estimado
necesario formilar a los gobiernos, orientadas a revisar la wmarcha Y
aplicacidn de sus mecanismos de promocidn para las exportaciones e iniciativas
que podrian ser impulsadas directamente a través de organismos dependientes.

En témminos generales, se plantea la necesidad de formular una mueva
politica de promocién de exportaciones. En esencia, consistiria en el
establecimiento de programas de estimulo especifico, —"Proyectos de
Exportacién"-—- corientados a lograr a mediano plazo metas de crecimiento de las
ventas en el exterior de ciertos productos seleccionados previamente.

las primeras metas se fijarian a un plazo no menor a loe cuatro afios y
considerarian, especificamente, a los productos estudiados en 1la
investigacién. Los andlisis realizados parecen demostrar que éstos cuentan
con un potencial de exportacién significativo. Sin embargo, andlisis més
profundos deberian confirmar y afinar tales apreciaciones.

Un segundo aspecto de esta politica consiste en la adecuacién de las
politicas generales -—cambiaria, financiera, fiscal, de irversiones, etc., a
los requerimientos que cada proyecto exige. Por ejemplo, el desarrollo de la
maricultura y acuacultura requieren de un disefio de asistencia técnica y
financiamiento a mediano plazo. Algo similar ocurre con el respaldo que debe
darse al proyecto gue busque el aumento de la crianza de productores de pelos
y lanas, o las medidas que favorezcan los cultivos de productos.
agroindustriales.

Finalmente, estarian los contratos o convenios de concertacidn entre los
empresarios, que asumen el compromisc v el riesgo de alcanzar determinadas
metas de produccién exportable, y el Estado, que propicie la articulacidn y
ensanble de las politicas que se dan en los diferentes organismos publicos en
torno a los proyectos de exportacién que se vayan definiendo dentro de esta
nueva politica.
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Entrando en el terrenc especifico, se plantean las siguientes medidas:

- Hacer més estables las normas que autorizan la exportacién de productos
agropecuarios.

- Simplificacién de los tramites para exportar.

- Establecimiento de wun sistema de financiamiento que responda '
adecuadamente a las necesidades de los pequefios y medianocs empresarios.

- Racionalizacién de las decisiones que se adopten para asedqurar el
abastecimiento intermo de materias primas indispensables para la elaboracién
de productos de exportaciodn. :

- Fijacién de una politica cambiaria que entregue seguridades de
estabilidad por periodos que permitan a los exportadores proyectar su
produccidén por plazos adecuados.

- Moptar las resoluciones necesarias para evitar la tendencia a la
centralizacién que exhiben algunos instrumentos considerados positivos por los
enpresarios. Entre ellos, el CERTEX.

- Combatir 1l&a excesiva burocratizacién y eliminar log tramites
engorrosos.

- Establecér, conjuntamente con los empresarios de los respectivos
sectores, planes de inversidn que resultan indispensables para sus proyectos
de ampliacién de exportaciones.

- Establecimiento de convenios con las lineas Areas y maritimas para
asegurar frecuencias de atencidén y cupos de cargo adecuados.

- Revisar la participacién de los barcos de bandera nacional en los cupos

e se le asignan.
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VII. EL CASO DEL PARAGUAY

Por la ausencia de informacidén disponible y por fallas en la estructuracién
del estudio, el andlisi= del caso del Paraguay resultd especialmente limitado.
Esto hace que el informe consolidado gque se presenta a contimuacién no pueda
abarcar los diferentes aspectos abordados en los anteriores casos con una
similar profusidn de detalle.

El desarrollo de la investigacidn se realizé entre abril y septiembre de
1986, El informe final fue entregado por el consultor sefior Jorge Cafete
Arce, en octubre del mismo afio.

Se trabajdé con diversos organismos publicos, entre los que el consultor
destacd a los ministerios de Industria y Comercio, Agricultura y Ganadé.ria, a
la BSecretaria Técnica de Planificacién y al Centro de Promocidn de las
Exportaciones (CEPEX). En el sector privade hubo contactos con dirigentes de
cooperativas, asociaciones de productores, ademds de la Federacidn de 1la
Produccién, la Industria y el Comercio (FEPRINOD), la Unién Industrial
Paraguaya, la Camara de Comercio y la Bolsa de Comercio.

Para iniciar un acercamiento al potencial de exportacién de los productos
seleccionados, el consultor revisé los montos de ventas de distintos sectores
productivos. Este recuentn puede apreciarse en el Cuadro 1.

Pese a que el Paraguay no escapa a la necesidad regional de aumentar
sustancialmente su ingresc de divisas, parte de su clase empresarial no parece
especialmente dispuesta a aventurarse en los mercados internacionales. Ia
investigacién demostrd que pecquefios vy medianos empresarios, por lo general
carecen de experiencia en ese terreno y no se sienten mayormente atraidos por
tenerla. |

Por otra parte, el instrumental de apoye a las exportaciones no
tradicionales no ha significado un estimule importante. Sin embargo, es
necesario convenir en que han existido esfuerzos oficiales por abrir mercados
‘para productos paraguayes. En todo caso, la experiencia ha demostrado que son
insuficientes.
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Cusackeo

PARAGUAY : VENTAS GLOBALES, POR SECTORES PRODUCTIVOS
(En miles de délares) ’

Agropecuarios y Alimentos, bebi- Textiles, prendas Madersas manufac-
Afos forestal das y tabacos vestir, industris turadas Substancias quimicas
cuero
1982 18 809 36 449 3 ny 464 1108
1983 11 976 20 728 21 308 225 732
1984 19 235 31 465 36 546 351 1 180
1985 1 158 41 314 69 362 377 2 969

1986 12 701 a/ 47 118 2/ 46 413 af 731 o/ 2 058 af

a/ Estimado.
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1. Potenciales de exportacién

Al iniciar la investigacién se elabord una lista de 700 empresas pequerias y
medianas, luego de una revisién del Censo Industrial y Agropecuario y de
contactos con autoridades gubernamentales y del sector privado. De esa lista,
se seleccionaron 120 empresas que fueron contactadas. Finalmente, la encuesta
cbtuvo respuesta de 91 empresarios, que conformaron el universo del estudio en
el Paraguay.

Se revisaron los antecedentes de los siguientes grupos de productos:
granos; productos alimenticios de escasa elaboracién; aceites vegetales; yerba
para infusiones; ron, aguardiente y licores; tabacos y sus manufacturas;
enlatados alimenticios; articulos de confiteria sin cacao; curtiembre y
productos del cuero; jabones; madera y otros productos vegetales; algoddn y
sus mamufacturas; productos plasticos. '

El potencial de exportacién detectado para el corto plazo --1986/1987--
fue el siguiente:

Cuadro 2

PARAGUAY: POTENCTAL DE EXPORTACION A OORTIGC PLAZO,
FOR GRUPOS DE PRODUCTOS SELECCIONADCS
(En miles de délares)

Grupo de productos

Granos 12 959
Productos alimenticios con escasa elaboracidn 2 412
Aceites vegetales y derivados 26 831
Yerbas para infusiones 1 950
Aguardiente y licores 1231
Tabacos y sus mamrfacturas B8 666
1

Palmitos en conserva 051
Articulos de confiteria, sin cacao 20
Curtiembres y productos del cuero 3 380
Jabones 381
Industria maderera y otros productos vegetales 1 040
Algoddén y sus manufacturas 58 852

Productos de plastico 147
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Las cifras mencionadas corresponden a valores fob, estimadas en precios
promedios de los valores alcanzados por la produccidén de las distintas
empresas. Cuando se realizé el estudio, una parte significativa de esta
produccién se destinaba al mercado local. Sin embargo, los empresarios
estimaron que de existir mercados factibles de penetrar, era realista pensar
en cue existia capacidad para hacer frente a un desafio de esa naturaleza.
Considerando la real capacidad productiva es que se hicieron las proyecciones.

El potencial de exportacién detectado para el mediano plazo --1987/88--,
fue el que se puede observar en el Cuadro 3.

Cuadro 3

PARAGUAY: POTENCIAL DE EXPORTACION A MEDIANO PLAZO, -
POR GRUPOS DE PRODUCTOS SELECCICNADOS
(En miles de ddlares)

Grupo de productos

Granos 16 831
Productos alimenticios con escasza elaboracidén 11 229
Aceites vegetales y derivados 34 462
Yerbas para infusiones 2 480
Aguardiente y licores 1281
Tabacos y sus mamufacturas 10 557
Palmitos en conserva 1 301
Articulos de confiteria, sin cacao 115
Curtienbres y productos del cuero 3 806
Jabcnes 495
Industria maderera y otros productos vegetales 1 269
Algoddn y sus manufacturas 77 222
Productos de plastico : 192

la forma en que se realizé la irvestigacidn en el Paraguay complicd la
seleccidén de productos cuya demanda debia investigarse en Europa. Se tomé en
congideracidén una gama demasiado amplia de grupos de productos. Ademds, una
parte considerable de ellos no tenia un grado de elaboracidn significativo y
su inclusién en el estudio no obedecia a normativas emanadas de una politica
promocional especifica, como en el caso peruano. Por todas estas razones,
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s6lo se consideraron los palmitos en conservas, aceite de soja, aceite de
algodon, aceites esenciales, expeller y tortas, y maderas duras elaboradas.

2. Limitaciones

a) A nivel de las empresas

i) Financiamiento. Ia mayoria de las empresas encuestadas declaré no
contar con capital propio para invertirlo en ampliaciones de sus industrias ni
en mejoras significativas de la tecnologia que emplean. Esta situacién fue
seflalada como determinante para responder a los requerimientos que con
seguridad implicaria el ingreso a mercados con las exigencias que imponen los
de la Comunidad Econdmica FEuropea.

ii) Inexperiencia. El problema financiero se ve complicado por otro que
también fue detectado en la casi totalidad de las encuestas: falta de
experiencia en exportaciones. Ello implica un desconocimiento completo de los
mercados internacionales y de sus exigencias en materia de controles de
calidad, variaciones por la moda, embalajes, controles sanitarios, etc.

iii) Tecnologia. Ias encuestas también sefialaron que las tecnologias
utilizadas, en una apreciable mayoria estaban atrasadas respecto de las
necesidades de los posibles mercados de destino.

iv) Equipos. El1 estudio efectuado respecto al equipamiento de 1las
industrias reveld que el atraso en esta Area es considerable y practicamente
generalizado. El problema fue deminciado en forma reiterada y habitualmente
se lo visualiza como sin solucidén, al menos en el corto plazo. La razdn es,
comc ya se dijo, que los empresarios carecen del capital requeride para la
modernizacién de maqumarlas obsoletas. Sin embargo, esta situacién no ha
generado presiones scbre las politicas econdmicas. El equipamiento auin
responde adecuadamente a los requerimientos del mercado intexrmo. ¥, al
parecer, el empresariado todavia no siente la necesidad de salir con sus
productos hacia el exterior.

En general, los equipos industriales son de procedencia extranjera. ILos
més antiguos provienen de Furopa y los mas modernos de Brasil y, en menor
medida, de Argentina.
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Cerca de 70% de los equipos tienen una antigiedad superior a los 10
anos. El resto se encuentra en uso entre 3 y 10 afios.

v} Materias primas. Ia obtencién de la materia prima nacional no
enfrenta dificultades. En cuanto a los inmumos importados, pueden producirse
deficiencias respecto de los plazos de entrega y de disponibilidad de délares
para su cancelacidn.

vi) Disponibilidad de agua y electricidad. Ias encuestas no revelaron
sino problemas puntuales en estos aspectos. Todo parece indicar que en
materia de energia, los empresarios se encuentran satisfechos tanto respecto
de la infraestructura de la cual pueden disponer, como de los precios que
estén obligados a cancelar por su utiligacidén.

vii) Control de calidad. Las deficiencias al respecto son frecuentes.
Pero se cuenta con un Instituto Nacional de Tecnologia y Normalizacién cue se
ocupa de esta materia y al cual pueden recurrir los exportadores. Ademas,
existen otros organismos --ministerios de Agricultura y Ganaderia, de
Industria y Comercio—— que verifican las normas técnicas de productos de
exportacidn. En todo caso, la investigacién reveld que ello no es suficiente.

viii) Calificacién del personal. Puntualmente se detectaron deficiencias
en este terrenc. Sin embargo, como se trata de presiones miy coyunturales, los
enpresarios no las califican como un problema que pudiera obstaculizar
gravemente la produccién. Sin embargo, algunos de ellos reconocieron que esta
situacién podria ser critica si quisieran acceder con sus productos a mercados
internacionales fuertemente competitivos.

ix) FErnvases y embalajes. Una parte significativa de las materias primas
para envases y embalajes —-especialmente hojalata-- debe ser importada. Ello
podria significar algun grado de dificultad, dependiendo del volumen de los
productos a exportar.
b) A nivel nacional

i) Mecanismos promocionales. la mayor parte de las criticas se
centraron en la ausencia de cocherencia en los estimulos gubernamentales a la
exportacién. En realidad, los datos recopilados revelan claramente que en
esta materia el Paraguay no ha mostrado una dedicacién extrema. Pero si bien
a las autoridades se les puede criticar el no formular politicas que respalden
certeramente el fomento de las exportaciones no tradicionales, también se debe
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cuestionar al empresariado que no haya presionado con mis fuerza por consequir
tratos preferenciales. En todo caso, el resultado en este sentido es pobre.

En 1986, al momento de realizarse el estudio, sélo se contaba con un
organismo oficial que dedicaba sus esfuerzos en este sentido. Es el Centro de
Promocidén de las  Exportaciones (CEPEX). Su funcién es formular las
sugerencias de las que deberian salir las grandes lineas para el impulso a las
exportaciones paraguayas. Sin embargo, existe consenso en que sus propuestas,
en el caso de que sean oportunas, no se traducen en medidas concretas. Se le
cuestiona que su capacidad sdlo sea propositiva y no decisoria. Se le
reconoce, en cambio, que entrega informacién acerca de ferias y exposiciones
internacionales, a las que en cierto grado, facilita la concurrencia de
exportadores paraguayos. |

A través del servicio exterior también se logra alguna informacidn cue
pueden utilizar los exportadores., Pero se trata de un servicio que no tiene
periodicidad.

ii) Normas legales y regulaciones restrictivas. Salvo normas técnicas
de calidad y la prohibicién por periodos determinados de exportar ciertos
productos gue requiere el mercado interno, no existen otras restricciones
para las exportaciones.

iii) Financiamiento. Las encuestas revelaron molestia de los
exportadores ante un sistema financiero que no les entrega mayores
facilidades. Io derunciaron como caro, engorroso y poco flexible para una
actividad extremadamente dictil como es el comercio exterior.

iv) Seguro. El Paraguay no cuenta con seguro de crédito a las
exportaciones. Su ausencia entre los mecanismos promocionales parece
preocupar sélo a algunos exﬁaortadores, sin llegar a constituir una carencia
fuertemente resentida.

v) Politica cambiaria. Esto es lo que se visualiza como uno de los
mayores cbsticulos que deben enfrentar las exportaciones paraguayas y Como una
de las causas del contrabando. En el momento del estudio --1986-— operaba un
sistema de cambios miltiples que tenia valores diferentes para otros tantes
tipos de actividades. Existian cambios preferenciales que cotizaban el ddlar
estadounidense a 160 y 240 guaranies. las exportaciones eran liquidadas a uno
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de 320 gquaranies por ddlar. Paralelamente operaba el mercado libre
fluctuante, en que la moneda norteamericana se cotizaba a 700 guaranies.

En todo caso, esta situacién era observada con preocupacién por las
autoridades, que se aprestaban a aplicar un Plan de Ajuste, que incluia el
drea cambiaria.

vi) Tributacién. Existe una gran evasién tributaria que genera una
serie de distorsiones. la evasién puede existir gracias a una deficiente
administracién tributaria. Esta realidad genera la aplicacidn de una serie de
impuestos indirectos destinados a paliar los efectos de la situacién
anterior. El cumplimiento de las obligaciones tributarias es complicado, lo
que lleva al poder piblico, por las mismas razones, a crear nuevos impuestos.

vii) Transporte. Por su calidad de pais mediterrdnec, el Paraguay debe
enfrentar una realidad con mayores complicaciones. Sus productos tienen que
hacer frente a un doble costo por concepto de transporte, que se genera por
el traslado de éstos hasta los puertos y de alli a sus destinos finales. El
pais carece de una politica vial realista y ccherente con planes de estimulo
al desarrollo econdmico.

Histéricamente, el valor del transporte terrestre ha representado un
porcentaje mds elevado que el maritimo. Esto habla a las claras de una
ausencia de politicas que, tomando en consideracidén la mediterraneidad, fijen
los estimulos necesarios para mantenher vigentes las ventajas cc:mparativas cue
el pais posee en algunos rubros productives.

viii) Dificultades en aduanas y otros servicios piblicos. las encuestas
revelaron unanimidad en cuanto a criticas por lo engorroso de los pasos
burocraticos que deben cumplirse para llevar a cabo los despachos de
exportacién. | .

3., Conclusiones y recomendaciones

Indeperdientemente del volumen de los potenciales de exportacidén que se
detectaron, parece evidente que el mayor problema para acrecentar las
exportaciones de las pequefas y medianas empresas industriales paraguayas es
la ausencia de una infraestructura adecuada. Ello se percibe desde el nivel
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empresarial hasta en el incipiente instrumental que exhibe su bateria
promocional.

Los empresarios encuestados manifestaron grandes esperanzas en las
politicas que pudiera trazar el gobiermo. Pero resulta claro que la
responsabilidad es coompartida. Una parte importante de los pequefios y
medianos empresarios encuestados no tenian experiencia exportadora, y muchos
de ellos se mostraban satisfechos con lo logrado en el mercado interno. la
posibilidad de exportar la veian lejana y no como una necesidad que impone el
crecimiento. Ia investigacién comprobd en algunos de ellos una mentalidad que
aun no se adecia a los cambios que impone el salto cualitativo de la seguridad
interna a la extrema competitividad exterior.

Cualquiera sean los grados de responsabilidad que deben asumir gobierno Yy
sector privado, es evidente que el Paraguay necesita de una politica de
promocidn de exportaciones que allane dificultades cruciales que hoy enfrentan
sus empresarios.

a) Acciones

Para los objetivos que persigue el proyecto, se entiende por Acciones
todas aquellas iniciativas orientadas a rectificar deficiencias detectadas en
las empresas y que han derivado en obstAculos o limitaciones para las
exportaciones de sus productos. '

- Organizar cursos de capacitacién y perfeccionamiento para trabajadores
en distintas areas productivas de las empresas.

-~ Analizar la posibilidad de organizarse gremialmente para efectuar
planteamientos especificos ante las autoridades, orientados a lograr programas
de estimulo para la pramocién de las exportaciones.

- Estudiar férmuilas que permitan, a través de un endeudamiento realista y
planificado, la adquisicién de equipos nuevos, que incorporen tecnologias
acordes con las necesidades actuales de los mercados internacionales.

- Efectuar cursos de capacitacién sobre comercio internacional para
ejecutivos de empresas.

- Extremar la preocupacién acerca de los controles de calidad.

- Buscar la accién conjunta con otros productores nacionales para
adquirir el conocimiento de los mercados externcs y, si es el caso, procurar
la organizacién asociada para la conquista de dichos mercados.
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~ Estimular la transferencia de muevas tecnologias mediante visitas a
industrias de otros paises y la participacién en ferias Y exposiciones
internacionales.

b) Medidas

Se ha definido como Medidas las sugerencias que la CEPAL ha estimado
necesario formular a los gobiernos, orientadas a revisar la marcha y
aplicacién de sus mecanismos de promocién para las exportaciones no
tradicionales e iniciativas que podrian ser impulsadas directamente a través
de organismos dependientes.

~ Resulta indispensable el disefio de una politica de promocién de
exportaciones no tradicionales, que beneficie fundamentalmente a pequefios y
medianos empresarios. Ios instrumentos que se encuentran actualmente en
operacién parecen haber demostrado ser absolutamente insuficientes para
estimiar las exportaciones de un sector econdmico que carece de experiencia
en comercio internacional y que sélo responde a las exigencias de un mercado
interno con escasa competitividad. Hasta que la politica de promocién entre
plenamente en funciones, seria conveniente aplicar instrumentos de promocién
adecuados a la situacién de las pequeias y medianas empresas paraguayas
interesadas en penetrar mercados extranjeros con sus productos. Por ejemplo:

- Desarrcollar gestiones ante la banca comercial para que flexibilice sus
exigencias respecto de lineas de créditos para la pequefia y mediana empresa
industrial, cuando se trate de proyectos de exportacidn.

- Abrir lineas de crédito destinadas a financiar las distintas etapas
productivas de las empresas exportadoras. Todas estas iniciativas deberian
incorporarse luego, de manera ccherente, a la politica de exportaciones. |

- Revisar periédicamente y de manera exhaustiva las prohibiciones para
exportar determinadas materias primas.

-~ Favorecer la constitucién de t_xa@gg

- Organizar un sistema de informacién de posibilidades comerciales para
productos paraguayos de la pequefia y mediana industria.

- Crear un seguro de crédito a las exportaciones.

- Fijar una politica cambiaria coherente con el objetivo de estimular las
exportaciones.
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- Coordinar la labor de organismos internacionales que tengan condiciones
para capacitar empresarios en la bhisqueda y captacién de mercados.

- Facilitar la importacién de materias primas que deban incorporarse a
productos de exportacidn, a través de sistemas especiales de admisién temporal
o de reduccién de impuestos.

- Crear una feria itinerante de productos exportables.

- Crear un programa de ferias y exposiciones internacionales a las que
deberian asistir exportadores paraguayos.
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VIII. CONCLUSIONES GENERALES

l. Problemas de la investigacion

a) Al analizar los términos de referencia se concluye que el proyecto tenia
a los menos dos grupos de actividades perfectamente delineadas. Uno era la
evaluacién de los potenciales de exportaciédn y demanda, con sus respectivos
grades de dificultad. El otro correspondia a la materializacién de acuerdos
comerciales entre exportadores latinoamericanos e importadores europeos, por
medio de un workshop.

Si bien estas actividades estan presentes en los términos de referencia,
las primeras parecen esenciales tanto para el éxito del proyecto en su
conjunto, como para la realizacién de los contratos. Sin embargo, a muy corto
andar, pareciera que el proyecto experimentd una importante variacién en su
enfoque de las prioridades. Esto puede haber sido producto de la constatacidn
de los poderosos elementos de dispersidén que contenia el universo del proyecto
y de la imposibilidad de eliminar las dificultades cque creaban.

Io concreto es que la eventualidad de establecer acuerdos entre
importadores y exportadores cobré una nueva dimensién. En la primera etapa
—-Ecuador, México y Uruguay-- la realizacién de un workshop entre exportadores
ecuatoriancs de camardn e importadores europecs, parecié ser uno de los hitos
mads rescatables. Por lo menos, wucho mds atractivo que el potencial de
exportacién detectados en los productos seleccionados scbre la base de la
demanda eurocpea.

Ia experiencia que arrojé esta primera etapa dejé en claro que la idea de
incursionar en la intermediacién comercial dificilmente podria llevarse a la
practica. Ia Secretaria de la CEPAL no estd en condiciones --no es su labor,
ni fue creada para ello— de cumplir esa funcién., Ia empresa consultora
Agroprogress Kienbaum International, que en agquella oportunidad cubrié la
parte eurcpea, tampoco demostrd expedicién en este aspecto. Finalmente, su
desempefio provocd la suspensién del encuentro entre camaronercs ecuatorianos y
compradores de Europa.

Esa experiencia llevé a que en la segunda etapa --Chile, Paraguay y
Peni—— se disminuyera considerablemente el rol que debia jugar la consultora
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alemana., No se le dio participacién en la seleccidn de los productos, ni en
la preparacién de las encuestas. Respecto al workshop, debido a que Be
encontraba entre los términos de referencia aprobados inicialmente no se lo
elimind, pero se lo dejé sujeto a la evaluacién que hiciera la CEPAL al
concluir la investigacién de demanda potencial en Europa.

Al hacer el balance de la primera etapa, se llega a la conclusién de que

no es recomerdable para la CEPAL invadir terrenos para los que no fue creada y
en los que carece por completo de experiencia.
b) Ia implementacién de las tareas que imponia la orientacién basica del
proyecto limité sus posibilidades. Como era materialmente imposible que
abarcara a la totalidad de medianas y pequefias empresas, debian elegirse las
mas representativas de acuerdo a los objetivos del proyecto. Esa seleccidn se
llevé a cabo arbitrariamente. Es cierto gue se solicitaron las opinjicnes de
organismos estatales de promocién de exportaciones y de entidades que agrupan
a exportadores. Perc ello no es un aval suficiente de que entre los grupos de
productos sugeridos estuvieran los con reales potenciales de exportacién.
Ademas, el amplio expectro de aspiraciones se reflejaba en una abultada gama
de productos a investigar. ,

En la primera etapa esto cred serios problemas, ya que en la selsccidn se
concedid una importancia decisiva a la demanda eurcpea. Demanda que, por lo
demds, sélo se calibrd de acuerdo a informacién estadistica general en un
primer wmwomento. E1 resultado fue que los productos seleccionados no
coincidieran con las principales exportaciones de México, 1o hicieran
parcialmente con las de Ecuador y mostraran mayor concordancia con las de
Uruguay.

AUn sin considerar estos problemas, el proyecto copaba un sector reducido
del potencial de exportacién, no tomando en cuenta el potencial total ni
tampoco el entorno de las politicas econdmicas glcobales.

Al amalizar lo acontecide, queda la sensacidn de que pese a que se
intenté concentrar el estudio en un mimerc mAs o menos reducido de empresas,
éste ain fue elevado. No permitié un tratamiento lo suficientemente acucioso
de cada grupc productivo y dio antecedentes que, por lo general, no
posibilitaban conclusiones certeras acerca del potencial exportador total de
cada rubro.



88

Tal vez, se podria haber intentado la investigacién de un mimero menor de
grupos de productos, pero con la suficiente profundidad para lograr resultados
realmente representativos. Algo de esto puede cbeervarse en el caso del Perd,
donde la encuesta se centrd en pocos productos.

Es posible gue concentrande el an4lisis a un universoc de productos 1o mas
restringido posible, se hubiera podido llegar a resultados que tuvieran valor
por si mismos. Que fueran un aporte real, independientemente de que la
investigacién del potencial de demanda mostrara o no coincidencias atractivas
con la oferta. Si eso se lograba, era un punto adicional. Pero de no ser asi,
los goblernos de los paises y las entidades gremiales de exportadores
contarian con informacién acabada respecto a un segmento productivo. Seria un
respaldo sélido para intentar abrir nuevas corrientes de caomercio, que
beneficiarian a una parte de un sector importante de sus economias, como son
las pequefias y medianas empresas industriales. Los resultados de la
investigacién de demanda, por su parte, entregaria antecedentes de
indesmentible valor para este mi=mo objetivo.

Resulta claro gue el proyecto estuvo bien orientado en cuanto al sujeto
de investigacién en América Iatina y en Europa. Es indesmentible 1la

gravitacién que tienen las pequefias y medianas empresas en las economias de la

regidn.,
¢) El estudio mostré una falta evidente de unidad temdtica debido al campo
en que le correspondié operar. las diferencias entre las economias de los
paises latinoamericancs hacen muy dificil establecer un patrdén comin que
permita homogenizar definiciones. Por tal motivo, los conceptos de pequefia y
wediana industria exhiben mArgenes distintos en cada nacién. El nivel de
desarrollo econémico es una primera cota. Pero no la Unica. Empresas que en
unos paises pueden tener el caradcter de pequefias, en otros resultan
artesanales. Y los ejemplos son mumerosos y variados.

Todo esto hizo que resultara imposible lograr una homogeneidad que
permitiera generalizaciones.
d) El proyecto tampoco pudo tener un transcurrir normal, debido a las
reiteradas demoras en los envios de fondos en que incurriercn las autoridades
alemanas. Ia segurida etapa fue retrasada practicamente dos afios en su fase de
investigacién de demanda europea. El estudio de los casos latincamericancs se
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llevé a cabo en 1986. Sélo en 1988 se dispuso del financiamiento para
estudiar la demanda potencial de los productos seleccionados en Chile,
Paraguay y Peri. _

Cbviamente, este retraso atenta en contra del resultado existoso del
proyecto. Si bien es cierto que la demanda potencial europea por determinados
productos podria no variar sustancialmente en dos afios, es posible que el
potencial de oferta exportable si sufriera cambios considerables.

Pese a las deficiencias del proyecto, sus resultados pueden entregar
informacién acerca de la demanda potencial de mercados eurcpeos. A la vez,
los paises cuentan con un miestrec --mas o mencs modesto, dependiendo del
caso-—- acerca del potencial exportador de pequefias y medianas empresas
productoras de bienes cuya exportacién les interesa estimular. |

Con algunas diferencias marcadas por la exhaustividad de la inwvestigacidén
en los paises, el proyecto también aporta una buena base analitica para
revisar el comportamiento de algunos instrumentos de promocién.

2. Problemas generales en los sels paises

a) A nivel de empresa

Una amplia mayoria de las empresas encuestadas en los seis paises, no
tenia experiencia exportadora o su relacién con el mercado internacional habia
estado centrada en el de los Estados Unidos. En general, su gestidn estaba
aun marcada por una larga experiencia abasteciendo casi exclusivamente los
sequros mercades internos. 1a utilizacidén de servicios externos era escasa.,

Ios seis paises tienen problemas de capacitacidén de personal en distintas
Areas productivas. También existen problemas de transporte. Y en la mayoria
de ellos, los problemas de financiamiento son de clerta significacidn.

b) A nivel nacional

Los problemas infraestructurales se encuentran presentes en los seis
paises. También las criticas acerca de las inccherencias de las politicas de
promocién de exportaciones fueron undnimes. En varios casos, las politicas
cambiarias acapararon condenas.

Fn general, no se detecté ningin caso en que las politicas econdmicas
hubieran sido disefiadas para --o adecuadas a-- un modelo que privilegiara la
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promocién de las exportaciones. Habia desajustes en materia crediticia,
fiscal, cambiaria, de reglamentaciones, etc.
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