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La insercién en los mercados internacionales por parte de las empresas PyMEs no es una tarea

sencilla, en la mayoria de los casos requiere implementar algin tipo de modernizacién y
actualizacién de recursos, que van desde los métodos y sistemas de produccién en lo que hace a
las estrategias de marketing y comercializacion, hasta los altos costos de entrada propiamente
dicho de la exportacién: captacion de clientes, manejo de procedimientos aduaneros, financieros
y administrativos relativos al comercio exterior, requisitos de presentacién, calidad, normas

técnicas-sanitarias y plazos de entrega, dificiles de alcanzar por las PyMEs.

A esto se agrega las falencias del entorno microeconémico que restringen la capacidad para

desarrollar una competitividad solida y duradera.

EL DESAFIO

Dentro del contexto econdémico social actual, en donde los paises extranjeros encuentran bajos
costos en las importaciones provenientes de Argentina, las PyMEs deberdn alcanzar los
mecanismos ¢ instrumentos generados por los distintos organismos publicos y privados

mencionados, que impulsen una mejora cualitativa y cuantitativa en la insercion internacional.

Para ello las que no posean la estructura o recursos suficientes deberdn asociarse o realizar
algiin tipo de alianza con otras empresas que tengan similares objetivos y limitaciones,
mejorando la oferta de productos y calidad competitiva y aunadas e integradas puedan hacer
frente a los costos de la exportacion accediendo al mercado externo. Esto sera avalado por el
programa de grupos y consorcios exportadores proporcionado por la Secretaria de Pequefias y

Medianas Empresas, &mbito de comercio exterior.
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A través de los diferentes programas las PyMEs se deberan comprometer a acceder a
informacion actualizada, ya sea utilizando una comunicacion electrénica (paginas web o correo

electrénico) o personalmente ( en las direcciones de los distintos organismos referentes).

Las PyMEs deberan conocer los regimenes de promocion de exportadores y reintegros posibles,
asi como también las formas de financiacién y lineas de crédito vigentes, de innovacién
tecnolégica y modernizacion, de participacion en ferias y exposiciones; solicitar datos utiles

para la preparacion de perfiles de mercado, busqueda de representantes y agentes, etc.

Las empresas pueden iniciar sus primeras exportaciones a paises limitrofes teniendo como
consecuencia costos menores de transporte y comunicaciones y posibilidad de contacto mas
inmediato, en donde existen similitudes de cultura e idioma. Fundamentalmente las PyMEs
deberan utilizar los acuerdos vigentes de cooperacion e integracién econémica en los que
participa nuestro pais haciendo que sus productos gocen de preferencias arancelarias y otras

ventajas en los mercados de los paises integrantes de tales acuerdos.

Las PyMEs se encuentran ante una tarea nada sencilla de afrontar, que es el comercio exterior y
sus implicancias, pero deberan superar las restricciones vigentes y utilizar los programas de
insercién hacia el mercado exterior, valiéndose de la informacién existente y de la posibilidad

de realizar alianzas con otras empresas.
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Desde los afios de posguerra y hasta comienzos de la década del 90’las PyMEs argentinas se
desarrollaron en un contexto caracterizado por una escasa interrelacion con el resto del mundo,
basando su crecimiento en el dinamismo del mercado interno. La alternativa exportadora era
s6lo un negocio de excepcion o de ocasion.

En este esquema los mercados internos no aparecian como una alternativa sustentable sino

reservada a firmas de gran tamafio vinculadas generalmente a las “comodities” agricolas.

Desde fines de los afios 80 y con el comienzo del proceso de estabilizacion, desregulacion y
apertura econémica, las PyMEs nacionales se fueron enfrentando a un escenario totalmente
diferente, en el cual el mercado doméstico comenzé a disputarse con la competencia de
productos importados, esta mayor exposicion de la economia argentina fue delineando

condiciones mucho mds complejas y exigentes para el funcionamiento de tales empresas.

Desde mediados de los afios 90’ un conjunto acotado pero relativamente significativo de
empresas de menor tamafio ha logrado ciertos éxitos en materia de insercion externa. De este
modo el perfil de las exportaciones nacionales ha comenzado a mostrar una mayor presencia de
exportadores pequefios y medianos, fenémeno visible en lo que hace al niamero de firmas como
en relacién a los valores comerciados por éstas. De todos modos, la cantidad de empresas
PyMEs argentinas con alguna presencia exportadora sigue siendo absoluta y relativamente

limitada.

Atln en los casos exitosos existen barreras y obstaculos de tipo estructural al desarrollo
exportador, vinculados tanto a la oferta tecnolégica, el costo y calidad del financiamiento, los
servicios de apoyo y la logistica comercial, los problemas de management o la misma escala de

produccion.
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En este contexto, generar mecanismos e instrumentos que puedan apoyar € impulsar la mejora
cualitativa o cuantitativa en la insercién internacional de una parte del universo PyME local, es

sin duda uno de los desafios mas importantes.

La penetracion de los mercados internacionales por parte de las empresas PyMEs no es una
tarea sencilla, impone la necesidad de implementar algin tipo de modernizacién o adaptacion
tanto de sus métodos y sistemas de produccién como en lo que hace a las estrategias de
marketing y comercializacién que se utilizan en el mercado interno. En este sentido tratar de
superar estos obstaculos a través de iniciativas individuales, se ve obstaculizada no s6lo por la
necesidad de asumir elevados riesgos comerciales, sino también por la exigencia de disponer de
un volumen de recursos financieros, humanos y técnicos que muchas veces se encuentra fuera

del alcance de un parte importante de las PyMEs.

Con respecto a esto la experiencia nacional e internacional muestra que la cooperacion y
articulacion de esfuerzos entre empresas puede contribuir eficazmente a resolver o suavizar tales
restricciones. Es por ello que una de las estrategias actual de la Secretaria PyME se orienta a
apoyar e incentivar el desarrollo de iniciativas asociativas, tanto a efectos de mejorar su

performance en el mercado interno como alcanzar mejores condiciones para exportar.
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A los efectos de lo dispuesto por el articulo 1° del Titulo I de la Ley N° 25.300, serdn
consideradas Micro, Pequefias y Medianas Empresas aquellas que registren hasta el siguiente
nivel maximo de valor de las ventas totales anuales, excluido el Impuesto al Valor Agregado y

el impuesto interno que pudiera corresponder, expresado en PESOS ($):

TAMANO / INDUSTRIA Y

AGROPECUARIO COMERCIO SERVICIOS

SECTOR
MICROEMPRESA FHXITHE
PEQUENA
EMPRESA

MEDIANA
EMPRESA

15 1.800.000 [$ 450.000

$ 1.800.000 [$ 5.400.000 $ 10.800.000 [$ 3.240.000

$ 10.800.000 $ 43.200.000 [$ 86.400.000 |$ 21.600.000

De acuerdo al articulo II, se entendera por valor de las ventas totales anuales, el que surja del
consignado en el dltimo balance o informacién contable equivalente adecuadamente

documentada.

Por art. 1° de la Resolucion N° 22/2001 de la Secretaria de la Pequefia y Mediana Empresa B.O.
30/4/2001 se establecié que se entendera por valor de las ventas totales anuales, el valor que
surja del promedio de los ultimos TRES (3) afios a partir del ultimo balance inclusive o

informacion contable equivalente adecuadamente documentada.
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En los casos de empresas cuya antigiiedad sea menor que la requerida para el célculo
establecido en el parrafo anterior, se considerara el promedio proporcional de ventas anuales

verificado desde su puesta en marcha.

Vale acotar que en otros de los articulos se aclara que no seran consideradas Micro, Pequeiias y
Medianas Empresas aquellas que, reuniendo los requisitos establecidos en los articulos 1° y 3°
de la presente Resolucién, se encuentren controladas por o vinculadas a empresas o grupos
econémicos que no retinan tales requisitos, conforme lo establecido por el articulo 33 de la Ley

N° 19.550 y sus modificatorias.

La caracterizacién de Micro, Pequefia y Mediana Empresa establecida por la presente
Resolucién es de tipo general y no limita las facultades de los distintos organismos para
complementarla con precisiones o condiciones cualitativas adicionales, o para fijar limites
inferiores con respecto a los establecidos en el articulo 1° de la presente Resolucion, a los
efectos de la instrumentacion de programas especificos relacionados con dicho estrato

empresario y en regiones cuyas especificidades propias asi lo requieran.

Para las empresas recientemente constituidas y a los efectos de determinar su pertenencia al
segmento de las Micro, Pequefias 0 Medianas Empresas, las caracteristicas establecidas en los
articulos 1° y 3° de la presente Resolucién se tomaran de los valores proyectados por la empresa
para el primer afio de actividad de la misma. Dichos valores tendran el caracter de declaracion

jurada y estaran sujetos a verificacion al finalizar el primer afio de ejercicio.

Cuando de la determinacién de los valores reales al cabo de dicho periodo resulte que la
empresa no califica dentro del segmento Micro, Pequefia 0 Mediana Empresa, deberd reintegrar
o compensar los beneficios que hubiere obtenido en dicha calidad segun el criterio que

establezca la autoridad de aplicacién de dichos beneficios'.

' Dada la complejidad de la definicién PyME ante cualquier duda se debera comunicar con la Secretaria de la
Pequefia y Mediana Empresa.
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Introducirse en el mundo del comercio exterior, independientemente del tamafio de la empresa,
significa un cambio cualitativo en la conducta de quienes la dirigen.

Es un desafio, es romper la barrera del comercio interior teniendo que aceptar reglas de juego,
totalmente diferentes a las que se estaban manejando hasta el momento.

A estd decision se puede arribar de una forma programada o de una forma traumadtica.
A la forma traumatica se arriba cuando la empresa esta atravesando una crisis, generalmente de

demanda, que obliga al empresario a buscar nuevos clientes en el exterior.

(CUANDO SE PIENSA EN EXPORTAR?

Algunas de las causas fundamentales que llevan a un empresario a pensar en exportar son las

siguientes:

o Caida de la demanda
e Incorporacién de tecnologia

o Futura expansion de la planta productiva

» Caida de la demanda
Esto responde a lo que mads arriba seflaldbamos como una razén traumdtica que mueve al

empresario a pensar en la conquista de nuevos mercados.

En la medida en que no utilicemos la capacidad total de la unidad productiva los costos fijos se
incrementan. Esto arrastra a que los costos totales suban, y en consecuencia, la rentabilidad total

disminuya poniendo en peligro la vida de la empresa.

Un ejemplo simple nos puede demostrar lo comentado anteriormente:

Capacidad productiva anual  |1.000 unidades
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Gastos fijos anuales $20.000
Costo fijo por unidad $20
Costo variable $80
Precio de venta $110

Ejemplos de las plantas trabajando a las siguientes capacidades:

Capacidad 100% [75% |50%
Precio de venta $110 110 |$110
Costo Fijo $20 $26,7 |$40
Costo Variable $80 $80 $80
IUtilidad $10 $3,3  |($10)

El empresario se entera que en el mercado externo existe demanda que estd dispuesta a pagar $
95 por cada unidad.

En este caso debe analizar sus costos y tomar una determinacion:

Si su planta esté trabajando al 75% para abastecer la demanda interna y exporta el 25%, obtiene

el siguiente precio promedio:

750 unidades a: $ 110 x u. = $ 82.500
250 unidades a: $ 95 x u. = $ 23.750
Precio promedio $ 106,25 $ 106.250

fdem al anterior, pero vendiendo s6lo el 50% de su capacidad en el mercado interno, obtenemos

un precio de venta promedio de $102,50.

De estos simples ejemplos se deduce que el empresario tomard una decisién inteligente

aceptando exportar a $ 95.

» Incorporacion de tecnologia
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Siguiendo con el ejemplo de la firma ABC, supéngase que sus propietarios decidieron
incorporar nuevas tecnologias que les permiten pasar de las 1.000 u. de produccion a 1.200 u.
con una inversibn minima que econdémicamente no pesa en el total del patrimonio del

empresario.

Si el mercado interno no estd preparado para consumir esas nuevas 200 u., serd necesario
planificar su colocacion en el exterior, dado que si la planta trabaja a plena capacidad, ahora su

costo fijo por unidad se reduce de $ 20 a § 16,66.
Al bajar los costos totales la rentabilidad también se incrementa.

Esta forma de acceder a las exportaciones ya deja de ser traumética, producto de una crisis por
caida de demanda, porque puede planificarse con tiempo la colocacién del excedente en otros

mercados.
» Futura expansion de la planta productiva

Esta es otra de las razones que movilizan a los empresarios a pensar en abrir nuevos mercados

en el exterior.

La expansion de una planta productiva se puede determinar porque se piensa que en los
proximos afios se va a incrementar la demanda del mercado interno. Mientras tanto esto no sea

una realidad, lo més légico es estudiar la colocacién de este excedente en otros mercados.

Esto no implica que, si se ha conquistado una demanda regular en el exterior, se la abandone

cuando el mercado interno crezca.

Esta combinacién, nos puede inducir a pensar en una nueva expansion de la planta, o a elegir

cdmo atender a ambos mercados.

Ante esta circunstancia los empresarios tienen mas tiempo para estudiar como penetrar en los

negocios de las exportaciones.
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Cuanto mas tiempo se tenga para pensar en nuevos emprendimientos, mas factible es que se
cometan menos errores y se puedan alcanzar mdas rapidamente los objetivos buscados, y a un

costo econdmico menor.

LOS PRIMEROS PASOS PARA EXPORTAR

Un camino para explorar las posibilidades de colocar mercaderia en el exterior es comunicarse

con las embajadas Argentinas radicadas en los paises que se suponen puedan ser compradores.
Pongamos un ejemplo. Nuestra empresa se dedica a la fabricacion de calzado.

A través de la Camara de Fabricantes de Calzado nos enteramos que Estados Unidos de

América, Espaila y Rusia son importadores de calzado.

En la Cancilleria Argentina se pueden obtener las direcciones de las embajadas a contactar y el
nombre del Agregado Comercial de la misma. Esta es la persona a quien debemos dirigir

nuestra consulta.

La solicitud debe ser precisa para que poder recibir una respuesta rapida y adecuada.
La informacion a enviar debe contener como minimo una descripcion técnica del producto que

se quiere exportar:

o El nimero de partida arancelaria.

o Folleto.
Dentro de las consultas a realizar:

o Paises de los que se importan productos similares a los nuestros.
o Volumenes de importacidn.

o Precios de las importaciones.

o Derechos de importacién que paga el producto a exportar.

o Otros gastos aduaneros.
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