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RESUMEN

Considerando el perfil productivo y exportador del Partido de La Matanza, y sobre una muestra
aleatoria de 211 Pymes exportadoras, se observa que presentan un alto grado de
concentracion en cuanto a productos, destinos y volumen; so6lo 5 empresas representan mas
del 50% de las exportaciones de la muestra. En este sentido, la hipotesis de esta investigacion
plantea que la dificultad que encuentran las Pymes analizadas para una insercién efectiva en el
mercado internacional se debe, por un lado, a la falta de conocimiento de las instituciones e
instrumentos de promocién de exportaciones disponibles y, por otro, a la parcial adaptacion de
las politicas e instrumentos de promocién respecto de las necesidades reales de las Pymes
con potencial exportador. Por tal motivo, se busca indagar la valoracion y el grado de utilizacion
de dichas empresas de las instituciones e instrumentos de promocion de exportaciones,
mediante el disefio de un instrumento orientado a detectar las principales oportunidades de
adecuacion de los instrumentos de promocién existentes a las necesidades de las Pymes a fin
de establecer los insumos basicos para el disefio de politicas publicas especificas, capaces de
promover y diversificar las exportaciones del Partido de La Matanza.

Palabras Claves: Pymes, Exportaciones, La Matanza.

ABSTRACT

Considering the productive and export profile of La Matanza’s County, and based on a random
sample of 211 SMEs exporters, it shows that exports have a high degree of concentration in
terms of products exported, export destinations and export volumes. In this sense, the main
hypothesis of this research suggests that the difficulties encountered by SMEs analyzed for
effective integration into the international market is due to, on the one hand, the lack of
knowledge of the institutions and instruments of export promotion available; and on the other, to
the partial adaptation of promotion policies and instruments to the real needs of SMEs with
export potential. Therefore, this research seeks to investigate the valuation and the degree of
utilization by these enterprises of institutions and instruments of export promotion, by designing
an instrument of inquiry that seeks to identify key opportunities of adequacy of existing exports
promotion instruments to the needs of SMEs in exports, in order to establish the basic input for
the design of specific public policies capable of promoting and diversify exports of La Matanza.
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El presente trabajo se enmarca dentro de una linea de investigacion iniciada hace dos afos en
contexto del Instituto de Investigaciones en Ingenieria Industrial de la Facultad de Ingenieria de
la Universidad Nacional de Lomas de Zamora orientada al analisis del perfil productivo y
exportador del Partido de La Matanza, asi como también a la identificacion de oportunidades
de promover y diversificar las exportaciones de las Pymes del Partido, sobre la base de los
instrumentos de promocién de exportaciones existentes y disponibles.

En este sentido, hemos encontrado que el tejido industrial de La Matanza se encuentra
caracterizado en su mayor parte por empresas metallrgicas, aunque cuenta con gran
diversidad de industrias: automotrices, del calzado, textil, quimica, plastica, grafica, etc.,
pasando por cooperativas y fabricas recuperadas, hasta emprendimientos de todo tipo que
incluyen los mas altos desarrollos tecnolégicos. En la actualidad el desarrollo industrial sigue
concentrado en el primer cordon del Distrito en zonas que histéricamente eran el nucleo central
industrial. Las ciudades que abarcan la mayor parte de los centros industriales son La Tablada,
Lomas del Mirador, San Justo y Ramos Mejia; alli operan en su mayoria las empresas
mencionadas [1], [2], [3]. El perfil exportador muestra un predominio, en primer lugar, de las
empresas metalurgicas que exportan sobre todo elementos metalicos para la construccion;
luego las fabricaciones de maquinarias, industria plastica y calzado [4], [5].

De la muestra total, se pueden destacar 10 empresas que representan aproximadamente el
68% de las exportaciones en valor FOB para el afio 2015; sélo cinco de ellas (VALVULAS
FADEVA S.A.; R. NETO S.A; DURLOCK S.A.; GULF OIL ARGENTINA S.A.; ITRON
ARGENTINA S.A.) cubren el 50% de las exportaciones totales respecto de las industrias
registradas (se dedican a la fabricacion de productos de plastico, autopartes, articulos de
hormigon y cemento, quimicos y equipos de precision).

Sobre las exportaciones por pais de destino, la muestra de empresas tiene alcance a los cinco
continentes, pero con una mayor y notoria preponderancia de los paises de América del Sur
como destino principal (representa mas del 90% de las exportaciones, seguido por Asia y
Europa constituidas por menos del 10% para el periodo 2009-2014). Asimismo, del total de
destinos de exportacion registrados, sélo cuatro paises representan mas del 70% de las
exportaciones, en orden descendente: Brasil, Uruguay -que absorben mas del 50% de las
exportaciones de las Pymes - Paraguay y Bolivia. Se puede deducir que este fenomeno se
debe principalmente a los menores costos de logistica hacia los paises vecinos con la dificultad
de presupuesto que poseen las Pymes, la imposibilidad de establecer contactos por fuera del
continente americano y el escaso poder de negociacion que poseen las pequefias y medianas
empresas para el ingreso a otros mercados. Observamos una gran concentracién de las
exportaciones del Partido en lo que respecta a productos, empresas y destinos de exportacién.
En ese sentido, nos hemos propuesto analizar los instrumentos de promocion de exportaciones
disponibles para las Pymes Argentinas, y a partir de alli disefar un instrumento de indagacién
(encuesta) que nos permitiera evaluar para las Pymes exportadoras del Partido de La Matanza
el grado de: 1) conocimiento de instituciones de apoyo e instrumentos de promocién de
exportaciones disponibles; 2) utilizacion de los instrumentos de promocién de exportaciones; 3)
adaptacién de los instrumentos de promocion de exportaciones a las necesidades reales en
esa materia en funcién del perfil productivo y exportador disefiado a los fines de este analisis; y
4) la valoracién respecto de las instituciones e instrumentos de promocion de exportaciones
disponibles en nuestro pais por parte de dichas empresas.

2. METODOLOGIA

Para el desarrollo de la presente investigacion se ha construido un instrumento de recoleccion
de informacién (encuesta) el cual fue administrado a 20 empresas exportadoras del Partido que
se encuentra estructurada en tres areas principales de analisis: Perfil Exportador; Instituciones
e Instrumentos de Promocidon de Exportaciones y necesidades reales de las Pymes
exportadoras en materia de comercio exterior y promocion de exportaciones.

En cuanto a la primera area, se intentd identificar el tamafo y sector al que la empresa
representa, asi como determinar su antigliedad en la exportacion y la frecuencia con que
exportd en los ultimos 6 afios, a fin de corroborar si se trata de una exportacion regular u
ocasional. También se ha buscado indagar sobre la cantidad de productos y destinos de
exportacién para corroborar la concentracién en materia de exportaciones del Partido.

En cuanto al segundo aspecto de analisis, se ha indagado sobre el conocimiento de las
instituciones de apoyo a las actividades de comercio exterior y promocién comercial y los



instrumentos de promocién disponibles para las Pymes exportadoras y se ha buscado
identificar el grado de utilizacién y la valoracion que de estas instituciones e instrumentos de
promocion hacen las Pymes de La Matanza encuestadas.

Finalmente, se ha investigado sobre las dificultades de las empresas del Partido encontradas
en el proceso de internacionalizacidon, asi como también sobre las principales dificultades
halladas en lo relativo a la diversificacion de mercados objetivos fuera de América Latina, que
representa el principal destino de exportacion para las Pymes de la Matanza. Asimismo, se ha
consultado a las empresas encuestadas sobre las principales necesidades respecto al apoyo al
esfuerzo exportador.

3. RESULTADOS
3.1 PERFIL EXPORTADOR DEL PARTIDO DE LA MATANZA

De las empresas exportadoras analizadas, y haciendo una clasificacion por cantidad de
personal ocupado, 103 corresponden a microempresas (hasta 20 empleados), 83 a pequefas
empresas (hasta 100 empleados), 22 a medianas empresas (hasta 300 empleados) y 3 a
grandes empresas (mas de 300 empleados). Del total de empresas analizadas, 208 son
MiPyMEs y solo 3 son grandes empresas (representa un 98,6% y un 1,4% respectivamente).
De las 208 MiPyMEs exportadoras del distrito, el 49,5% son micro empresas, el 39,9% son
pequefas empresas y el 10,6% son medianas empresas [3].

Respecto del sector al cual pertenecen, cabe destacar que predominan las Metalurgicas; luego
continuan las fabricaciones de maquinarias, Industria Plastica y Calzado.

Sin embargo, al analizar las exportaciones del Partido por actividad durante el periodo 2009-
2014, pudimos identificar 63 actividades, de las cuales se destacan cuatro que son las que
engloban a mas del 80% de las empresas del partido (en términos de los volumenes
exportados — cantidad estadistica): fabricacion de articulos de cemento, fibrocemento y yeso
excepto hormigén y mosaicos; fabricacion de papel y cartdon excepto envases; fabricacion de
productos quimicos n.c.p. (incluye la produccion de aceites esenciales, tintas) y fabricacion de
productos plasticos en formas basicas y articulos de plastico n.c.p., excepto mueble.

En términos del valor FOB exportado para el periodo analizado, las principales actividades
identificadas son: fabricacion de papel y cartdon excepto envases; fabricacién de productos
plasticos en formas basicas y articulos de plastico n.c.p., excepto mueble; fabricacion de
partes, piezas y accesorios para vehiculos automotores y sus motores n.c.p. y fabricacion de
articulos de cemento, fibrocemento y yeso excepto hormigén y mosaicos.

Sobre la concentracion en pocas empresas, en el ano 2015, se pueden identificar y destacar 10
de ellas que representan aproximadamente el 68% de las exportaciones. Sélo cinco empresas
(VALVULAS FADEVA S.A.; R. NETO S.A;; DURLOCK S.A.; GULF OIL ARGENTINA S.A;
ITRON ARGENTINA S.A.) cubren el 50% de las exportaciones totales respecto de las 211
industrias bajo analisis y se dedican a la fabricacion de productos de plastico, autopartes,
articulos de hormigdn y cemento, quimicos y equipos de precision.

En lo relativo a las exportaciones por pais de destino en valor FOB para el periodo 2009-2014,
encontramos que la muestra de empresas exportadoras tiene alcance a los cinco continentes,
pero con una mayor y notoria preponderancia de los paises de América del Sur como destino
principal representando mas del 90% de las exportaciones, seguido por Asia y Europa
constituidos por menos del 10% de las exportaciones. Del total de destinos, sélo cuatro paises
representan mas del 70% de las exportaciones, en orden descendente: Brasil, Uruguay,
Paraguay y Bolivia. A su vez, Brasil y Uruguay absorben el mas del 50% de las exportaciones
de las Pymes de La Matanza.

Este perfil exportador del Partido de La Matanza, delineado en investigaciones anteriores es el
que nos ha servido de base para el disefio del instrumento de recoleccion de datos (encuesta)
mediante la cual intentamos corroborar alguna de las caracteristicas basicas identificadas en
dicho perfil: empresas exportadoras de pequefio y mediano tamafo principalmente;
exportaciones concentradas en pocos rubros y productos; concentradas en pocas empresas y
en pocos paises de destino.

También se ha buscado identificar la existencia de exportadores ocasionales que podrian estar
desviando los resultados del analisis. De esta manera, hemos administrado la encuesta a
empresas exportadoras cuya composicion por rubro corresponde a: Papel y Carton, 15% de las
empresas encuestadas; Industria Quimica, 10% de las empresas encuestadas; Industria



Alimenticia, 10%; Industria Automotriz, 10%; productos de madera, 10%; Industria Textil, 5%;
Mineria y Energia, 5%; Construccion, 5%; Industria Metaldrgica Liviana, 5%; Industria
Metalurgica Pesada, 5%; Calzado, 5%; Industria Plastica, 5%; Otros rubros, 10%.

Respecto del tamafio de las empresas encuestadas, el 35% son microempresas (menos de 10
empleados), el 55% son Pymes (100-200 empleados) y soélo el 10% son grandes empresas
(mas de 200 empleados).

Sobre la antigliedad de las empresas encuestadas, encontramos que un 55% ha exportado
desde hace 5 afos; un sélo ha empezado hace un afio y un 15% sélo desde hace 2 a 5 afios.
Por ultimo, un 5% podria ser identificado como exportador ocasional, ya que ha respondido que
hace mucho que no exporta, tal como se observa en el grafico 1.

Grafico 1. Antigliedad en la Exportacion. Partido de la Matanza
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Fuente: elaboracion propia.

Es posible afirmar que si bien la mayoria de las empresas ha exportado desde hace de 5 afios,
hay un grupo importante de exportadores que recién se ha iniciado, con menos de 5 afos de
antigiedad, representando el 35% de la muestra. Por ultimo, las exportaciones ocasionales
determinadas por empresas que hace mucho que no exportan parecerian no ser significativas.

Es necesario ademas analizar la frecuencia de estas empresas en la exportacion, a fin de
corroborar cuantas de ellas exportan regularmente y cuantas lo hacen de manera ocasional.
Tal como se observa en el grafico 2, hemos hallado que sélo un 25% ha exportado de forma
regular sin interrupcion en los ultimos 6 afos. El resto lo ha hecho en su mayor parte
ocasionalmente conforme la demanda (50% del total) u ocasionalmente conforme la oferta
(10% del total), corroborando la afirmacion sobre el predominio de las exportaciones
ocasionales como una de las caracteristicas principales del Perfil Exportador del Partido.



Grafico 2. Frecuencia de Exportacion. Partido de la Matanza
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Fuente: elaboracion propia

En cuanto a la cantidad de productos exportados por las empresas, encontramos que el 65%
exporta al menos mas de un producto, representando las empresas con exportacion mono
producto el 25%, tal como se observa en el grafico 3. Cabe destacar, que sélo el 30% de las
empresas afirma exportar mas de 5 productos, y el 35% afirma exportar entre 2 y 5 productos,
con lo cual la evidencia no es suficiente para corroborar la hipétesis de la concentracion en
pocos productos del Partido de la Matanza, aunque cabe presumir que la mayoria exporta
hasta 5 productos, no presentandose una gran diversificacion.

Grafico 3. Cantidad de Productos Exportados. Partido de la Matanza
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Fuente: elaboracion propia

Respecto de los principales destinos de exportacion, podemos observar que existe
concentracion respecto de los paises de destino de las exportaciones en unos pocos destinos.
De hecho, sélo el 15% de las empresas afirmd exportar a mas de 5 destinos, mientras que el
75% afirmo exportar a menos de 5 destinos, representando el 40% del total las empresas que
exportan hacia 2 a 5 destinos y 35% las empresas que exportan a un solo destino (grafico 4).

Asimismo, al indagar sobre el principal destino de sus exportaciones, el 85% de las empresas
afirmoé exportar a América del Sur como principal destino. El resto de las regiones (América
Central, América del Norte, Africa, Oceania, Asia y Europa) no parecen ser significativos como
destino de las exportaciones de La Matanza (grafico 5).
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Grafico 4. Cantidad de paises de destino de las exportaciones. Partido de la Matanza
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Fuente: elaboracion propia

Grafico 5. Principal destino de exportacion. Partido de la Matanza
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Fuente: elaboracion propia

3.2 INSTITUCIONES E INSTRUMENTOS DE PROMOCION DE EXPORTACIONES

Otro de los aspectos explorados comprende el grado de conocimiento que las empresas tienen
sobre las instituciones de apoyo a las actividades de comercio exterior y promocién comercial,
asi como también sobre los instrumentos de promociéon disponibles para las Pymes
exportadoras. La hipdtesis subyacente supone que una de las dificultades que encuentran las
empresas del Partido a la hora de exportar sus productos es la falta de informacién o
desconocimiento sobre cuales son las instituciones e instrumentos que podrian ayudarlos en el
proceso de internacionalizacién de sus Pymes y en la promocién y diversificacion de sus
exportaciones. En este sentido, encontramos que el 65% de las empresas encuestadas afirman
desconocer cuales son las instituciones a las que puede acudir para obtener apoyo en las
actividades de comercio exterior y promocion comercial para la insercion de sus productos en
los mercados internacionales (grafico 6).



Grafico 6. Conocimiento de instituciones de apoyo y promociéon comercial.

Pymes exportadoras del Partido de la Matanza
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Fuente: elaboracion propia

Asimismo, descubrimos que un porcentaje similar (70% del total de empresas encuestadas)
afirmaron desconocer los instrumentos de promocion de exportaciones que ofrecen las
instituciones de apoyo y de los cuales podrian beneficiarse en el proceso de
internacionalizacion y exportacion de sus productos a los mercados internacionales (grafico 7).
Ambos aspectos corroboran la hipétesis planteada sobre una de las dificultades que enfrentan
las Pymes exportadoras del Partido a la hora de promover y diversificar sus exportaciones.

Gréfico 7. Conocimiento de instrumentos de Promocion de Exportaciones

Pymes exportadoras del Partido de la Matanza

Instrumentos de Promocidn de Exportaciones
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Fuente: elaboracion propia

En este sentido, es posible observar que de las empresas que afirmaron conocer dichas
instituciones e instrumentos, 30% del total (grafico 6) y 25% del total (grafico 7)
respectivamente, se encuentra concentrado en un pufiado de instituciones e instrumentos.



De tal forma, el 67% de las Pymes que afirmaron conocer las instituciones de apoyo afirmaron
conocer la Fundacion Exportar, institucion mas consultada a la hora de requerir servicios de
apoyo en materia de comercio exterior y promocién comercial. El resto de las instituciones
conocidas forman parte del ambito privado, siendo las instituciones del Estado poco conocidas,
tales como Pro Argentina, Municipalidad de la Matanza, Cancilleria y Sepyme, y prevaleciendo
el conocimiento de las Camaras de Comercio (sectoriales y bilaterales) y los bancos privados
que otorgan asesoria financiera y financiamiento para las actividades de comercio exterior
(grafico 8).

En cuanto a los instrumentos de promocion de exportaciones, el 25% de las empresas
afirmaron conocer sélo un pufiado de instrumentos, en la mayoria vinculados a la financiacion
de exportaciones, como prefinanciaciéon o préstamos financieros y regimenes aduaneros, como
el régimen de importacion temporal. Las ferias comerciales y rondas de negocios, asi como
programas de promocion de exportaciones sectoriales fueron mencionadas en un 20% de los
casos. Mas alla de estos, no han sido mencionados otros instrumentos de promociéon comercial
que forman parte del gran abanico de instrumentos disponibles (grafico 9).

Grafico 8. Conocimiento de instituciones de apoyo y promocién comercial
Pymes exportadoras del Partido de la Matanza

INSTITUCIONES DE APOYO Y PROMOCION
COMERCIAL

Entidades Privadas;
17%

Municipalidad de La
Matanza; 17%
Experiencia
Exportadora (Banco
Creedicop); 17%
ProArgentina; 17%

ADIMRA ; 17% Fundacién Exportar;
67%

Camara de
Comercio; 17%

Camara de
.Exportadores de la
‘Republica Argentina;
17%

Cancilleria; 17%]

Sepyme; 17%

Organismos de
Cooperacion
Internacional; 17%

Bancos; 33%

Fuente: elaboracion propia

Grafico 9. Conocimiento de instrumentos de Promocién de Exportaciones

Pymes exportadoras del Partido de la Matanza
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Fuente: elaboracion propia

Por ultimo, se ha buscado identificar el grado de utilizacion que de las instituciones e
instrumentos de promociéon de exportaciones hacen las empresas encuestadas, asi como
también su valoracion como apoyo al proceso de internacionalizacién. En este aspecto, las
empresas manifestaron en un 70% no haber utilizado los servicios de promociéon de
exportaciones de las instituciones que brindan apoyo en los ultimos 6 afios (grafico 10).
Asimismo, el 20% de las empresas que afirmaron haberlos utilizado, sélo pudieron identificar
cuatro instrumentos de promocion de exportaciones en los Ultimos 6 afios: prefinanciacion de
exportaciones, ferias comerciales, rondas de Negocios y programa de promocion de
exportaciones — ADIMRA (grafico 11).

Gréafico 10. Utilizacion servicios de Promocién de Exportaciones (ultimos 6 afios).
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Fuente: elaboracion propia
Gréfico 11. Instrumentos de Promocién de Exportaciones utilizados (ultimos 6 afios).

Pymes exportadoras del Partido de la Matanza
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Fuente: elaboracion propia

Finalmente, las empresas que afirmaron haber utilizado los servicios de apoyo de las
instituciones de promocién de exportaciones, fueron consultadas sobre la valoraciéon en general
respecto del apoyo brindado a su empresa por estas instituciones e instrumentos. Ninguna de
ellas afirmé tener una valoracion negativa: el 43% se ha manifestado neutral (no ha notado
beneficios en la exportacién de sus productos) y el 57% se ha manifestado positivamente,
resaltando los beneficios de la utilizaciéon de los instrumentos de promocién de exportaciones
(grafico 12).

Grafico 12. Instrumentos de Promocion de Exportaciones: valoracion.

Pymes exportadoras del Partido de la Matanza
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Fuente: elaboracion propia

3.3 NECESIDADES DE LAS PYMES DEL PARTIDO DE LA MATANZA EN MATERIA DE
COMERCIO EXTERIOR Y PROMOCION COMERCIAL

Las empresas valoraron la importancia de cada necesidad en la Tabla 1 respecto del apoyo al

esfuerzo exportador en orden de importancia, siendo 1 el méas importante y 5 el menos
importante.
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Tal como puede observarse, las opiniones fueron muy divididas, siendo Capacitacion,
Financiamiento y Apoyo en investigacion de mercados y Marketing internacional las sefialadas
como las mas importantes. En el caso de la Capacitacion, el 40% de las empresas
encuestadas la sefalé como importante o muy importante (1 y 2 en la escala). En cuanto a
Financiamiento, el 50% de las empresas encuestadas la sefiald6 como una necesidad
importante o muy importante. Y en el caso del apoyo en investigacion de mercados y marketing
internacional también el 50% de las empresas encuestadas la sefialé6 como una necesidad
importante o muy importante. En todos los casos, entre el 25 y 35% de las empresas
encuestadas sefalod estas necesidades como poco importantes en su escala de valoracion. Por
ultimo, en cuanto a la informacién y promocidon comercial, el 35% de las empresas las sefal6
como necesidades importantes o muy importantes, pero entre el 30 y el 35% también las
sefalé como poco importantes.

Tabla 1. Necesidades respecto del apoyo al esfuerzo exportador.

Pymes exportadoras del Partido de la Matanza

Importancia: Frecuencia Relativa

Necesidades respecto del apoyo al

1 2 3 4 5 N/C Total

esfuerzo exportador
Capacitacion 35% 5% 15% 20% 20% 5% 100%
Financiamiento 30% 20% 20% 5% 15% 10% 100%
Informacién 25% 10% 30% 10% 15% 10% 100%
Promocion comercial 25% 10% 15% 20% 20% 10% 100%

Apoyo en investigacidon de mercados

. . 30% 20%  10% 5% 25% 10% 100%
y marketing internacional

Fuente: elaboracion propia

Por otro lado, hemos indagado sobre las principales dificultades que han encontrado las
empresas tanto en el proceso de internacionalizacion como en la diversificaciéon de mercados
(exportacion a destinos fuera de América Latina como principal destino de exportacion), a fin de
completar la evaluacién sobre las necesidades de las Pymes del Partido, en funcién de las
dificultades encontradas, y la adecuacion de las herramientas de promocién de exportaciones y
apoyo al proceso exportador como instrumentos para resolver dificultades.

En este contexto, las empresas valoraron en orden de importancia, de 1 a 10 las dificultades
expresadas en la Tabla 2, siendo 1 el mas importante y 10 el menos importante. Si
consideramos el porcentaje de empresas sobre el total que valoré entre 1 y 5 las dificultades
mencionadas en su proceso de internacionalizacion, encontramos que la principal dificultad
pareceria ser la falta de financiamiento (valorada entre 1 y 5 en orden de importancia por el
70% de las empresas), seguida de las restricciones a la disponibilidad de divisas, el
desconocimiento del proceso de exportacion y la falta de disponibilidad de insumos (valoradas
entre 1 y 5 en orden de importancia por el 65% de las empresas), y en tercer lugar, la falta de
recursos humanos calificados para el comercio exterior y la estructura de costos en el mercado
interno (valoradas entre 1 y 5 en orden de importancia por el 60% de las empresas).
Destacarian como dificultades menos importantes, el desconocimiento del apoyo a la
exportacion - instituciones e instrumentos -, el desconocimiento de los mercados de destino y
requisitos técnicos, legales, comerciales, etc. y la competencia en los mercados internacionales
(valoradas entre 1 y 5 en orden de importancia por el 55% de las empresas), aunque las
mismas han sido destacadas como importantes por mas de la mitad de las empresas. Por
ultimo, las dificultades logisticas fueron destacadas como importantes por sélo el 30% de las
empresas -le asignaron un valor entre 1 y 5 al momento de valorar su importancia (Tabla 2)-.
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Tabla 2. Dificultades encontradas en el proceso de internacionalizacion.

Pymes exportadoras del Partido de la Matanza

Importancia: Frecuencia relativa

Dificultades encontradas

en el proceso de 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 N/C Total
internacionalizacion
Desconocimiento del
apoyoa laexportacion | 50, j00 5 0% 10% 10% 5% 5% 5% 15% 5% 100%
(instituciones e
instrumentos)
Desconocimiento del 25% 10% 5% 0% 25% 0% 0% 0% 10% 20% 5% 100%
proceso de exportacidn
Falta de recursos
humanos calificados para | 15% 5% 15% 10% 15% 10% 0% 0% 5% 20% 5% 100%
el comercio exterior
Falta de Financiamiento 25% 5% 5% 20% 15% 0% 10% 5% 0% 10% 5% 100%
Desconocimiento de los
mercadosde destinoy | ycor 0o 1000 0% 20% 0% 5% 0% 5% 30% 5% 100%
requisitos técnicos,
legales, comerciales, etc.
Dificultades logisticas 15% 0% 5% 0% 10% 20% 10% 5% 10% 20% 5% 100%
Competencia en los 30% 10% 5% 0% 10% 5% 5% 5% 10% 15% 5% 100%
mercados internacionales
Restriccionesala 35% 5% 15% 0% 10% 0% 0% 10% 5% 15% 5% 100%
disponibilidad de divisas
Fal . ibili
i:SE?ndoesd'SpO”'b' dadde | 5000 0% 5% 10% 20% 0% 5% 5% 10% 10% 5% 100%
E |
structura de costosenel | 30 5o ot 0y 20% 0% 0% 0% 0% 35% 5% 100%

mercado interno

Fuente: elaboracion propia

Respecto de la diversificacion de mercados (ampliar mercados objetivos fuera de América
Latina), hallamos opiniones divididas. El 55% valoré como muy importante o importante la
distancia de los mercados, mientras el 50% lo hizo respecto del desconocimiento del idioma,
los requisitos técnicos, legales, aduaneros, etc., y el excesivo costo de la exportacién
(aranceles, documentacion, etc.). Cabe destacar que el mismo porcentaje de empresas las
valoré con menor importancia (entre 6 y 10) (Tabla 3).

Por otro lado, si consideramos aquellas dificultades valoradas con un 1 como la mayor
importancia, encontramos que el desconocimiento del idioma, el excesivo costo de la
exportacioén (aranceles, documentacion, etc.) y la distancia de los mercados, parecerian ser las
dificultades mas importantes para diversificar mercados fuera de América Latina, en la medida
en que fueron evaluadas con el maximo nivel de importancia por el 30-35% de las empresas
(Tabla 3).

Por ultimo, 45% de las empresas consideraron la adaptacién del producto como importante o
muy importante (entre 1 y 5 en orden de importancia), el 40% lo hizo respecto de la dificultad
para competir en los mercados internacionales y la falta/costo estrategia de Marketing
especifica para otros mercados, el 35% lo hizo sobre las dificultades logisticas y la falta de
demanda externa, y el 30% lo hizo respecto de la diferencia de gustos, costumbres, etc. que
parecerian ser las dificultades menos importantes a la hora de diversificar mercados para las
empresas encuestadas (Tabla 3).
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Tabla 3. Dificultades encontradas en el proceso de internacionalizacion

Pymes exportadoras del Partido de la Matanza

Importancia: Frecuencia Relativa
Dificultades encontradas en la
diversificacion de mercados fuera 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 N/C Total
de América Latina
Desconocimiento del idioma 30% 0% 0% 10% 10% 5% 0% 0% 0% 40% 5% 100%
Adaptacién del producto 15% 10% 5% 5% 10% 5% 0% 0% 10% 35% 5% 100%
Requisitos técnicos, legales,
aduaneros, etc. 15% 5% 15% 5% 10% 5% 0% 0% 5% 35% 5% 100%
Excesivo costo de la exportacidn 30%
(aranceles, documentacion, etc.) 5% 10% 5% 0% 5% 5% 10% 0% 25% 5% 100%
Dificultades logisticas 15% 0% 5% 5% 10% 5% 15% 0% 5% 35% 5% 100%
Dificultad para competir en los
mercados internacionales 20% 0% 10% 0% 10% 15% 5% 0% 0% 35% 5% 100%
Diferencia de gustos, costumbres,
etc. 20% 5% 5% 0% 0% 5% 10% 0% 10% 40% 5% 100%
Falta de demanda externa 10% 5% 0% 5% 15% 10% 5% 5% 5% 35% 5% 100%
Falta/costo estrategia de
Marketing especifica para otros 20% 5% 5% 0% 10% 10% 5% 0% 10% 30% 5% 100%
mercados
Distancia de los mercados 35% 0% 5% 0% 15% 10% 0% 0% 5% 25% 5% 100%

Fuente: elaboracion propia

4. CONCLUSIONES

A partir de la administracion de una encuesta especialmente disefada a los efectos de la
presente investigacion, hemos podido abocarnos a contrastar las hipétesis de investigacién
planteada:

1. Existe un alto grado de concentracion en las exportaciones de La Matanza en lo que
respecta a empresas, productos y destinos de exportacion.

2. La dificultad que encuentran las Pymes del Partido para una insercién efectiva en el mercado
internacional se debe tanto a la falta de conocimiento de las instituciones e instrumentos de
promocion de exportaciones disponibles, como a la parcial adaptacién de las politicas e
instrumentos de promocién respecto de sus necesidades reales con potencial exportador.

En cuanto a la primera hipétesis hemos podido comprobar el predominio de exportaciones
ocasionales en los ultimos 6 afos, conforme la demanda o la oferta, lo cual explicaria la
concentracién en cuanto a exportaciones de unas pocas y grandes empresas que poseen
antigledad en la exportacion. Si bien existe un grupo importante de exportadores que recién se
ha iniciado en la exportacion con menos de 5 afios de antigiiedad que podria cooperar con la
diversificacion de las exportaciones, estos aun no han adquirido regularidad en la exportacion.
Cabe destacar que, si bien la mayoria de las empresas encuestadas exporta al menos mas de
un producto, pocos son los casos en los que exportan mas de 5, lo cual corroboraria la
hipotesis de la concentracion de las exportaciones en pocos productos y rubros de exportacion.
En lo que respecta a la concentracion de las exportaciones por pais de destino, la encuesta
refleja lo anteriormente analizado, en la medida que el 85% de las empresas encuestadas
afirmé exportar a América del Sur como principal destino de exportacion.

En suma, esta triple concentracién de las exportaciones de La Matanza en cuanto a empresas,
productos y destinos de exportacion refuerza la necesidad de disenar politicas especificas
orientadas no s6lo a promover sino a diversificar las exportaciones del Partido. En este sentido,
nos interesa conocer cual es el grado de conocimiento y utilizaciéon que las empresas tienen
respecto de las instituciones de apoyo e instrumentos de promocién de exportaciones, asi
como también el grado de adaptacion de las politicas e instrumentos de promocion respecto de
las necesidades reales de las Pymes con potencial exportador, lo cual nos lleva a la segunda
hipotesis planteada.
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En lo relativo al conocimiento de instituciones de apoyo en materia de comercio exterior y
promocion comercial e instrumentos de promociéon de exportaciones, podemos afirmar que
dicho conocimiento es escaso y se encuentra concentrado en un pufiado de instituciones e
instrumentos, predominando las instituciones e instrumentos de caracter privado por sobre las
de caracter publico. Asimismo, los instrumentos de promocién de exportaciones conocidos se
concentran en unos pocos, especialmente destinados al financiamiento de exportaciones y a
otorgar beneficios aduaneros a las Pymes exportadoras.

Al analizar el grado de utilizacidon de estos instrumentos, encontramos que es aun mas bajo
que el grado de conocimiento, en la medida en que el 70% de las empresas manifestaron no
haber utilizado los servicios de promocion de exportaciones de las instituciones que brindan
apoyo en los ultimos 6 afos. Sin embargo, entre las pocas empresas que han manifestado
utilizar esos servicios, ninguna de ellas manifestd una valoracion negativa al ser consultada
sobre la valoracidn en general respecto del apoyo brindado a su empresa.

En suma, si bien el grado conocimiento y utilizaciéon de las instituciones e instrumentos de
promocion de exportaciones es bajo, la valoracion que las empresas exportadoras hacen de los
mismos una vez que los utilizan en su mayoria es neutral o muy positiva, demostrando que las
pocas empresas que utilizan estos instrumentos perciben los beneficios de la asistencia
exportadora. Este hecho no sélo apoya la hipétesis planteada sobre la falta de conocimiento
como uno de los problemas para insertar las exportaciones del Partido efectivamente en los
mercados internacionales, sino también, sefiala oportunidades de trabajar sobre la divulgacion
de estas instituciones e instrumentos entre las empresas del Partido, fomentando su utilizacion
y capacitando en su uso efectivo.

En cuanto al grado de adaptacién de las politicas e instrumentos de promocion respecto de las
necesidades reales de las Pymes con potencial exportador como otro de los problemas para
garantizar una efectiva insercion de las exportaciones del Partido en los mercados
internacionales, encontramos que las principales necesidades en materia de comercio exterior
y promocién comercial identificadas comprenden: la Capacitacion, el Financiamiento y el Apoyo
en investigacion de mercados y marketing internacional. Asimismo, en cuanto a las dificultades
encontradas en el proceso de internacionalizacion, las empresas encuestadas destacaron la
falta de financiamiento, las restricciones a la disponibilidad de divisas, el desconocimiento del
proceso de exportacion, la falta de disponibilidad de insumos, la falta de recursos humanos
calificados para el comercio exterior y la estructura de costos en el mercado interno.
Finalmente, en lo relativo a las principales dificultades encontradas por las Pymes encuestadas
respecto de la diversificacion de mercados (ampliar mercados objetivos fuera de Ameérica
Latina), las dificultades sefialadas como mas importantes comprenden: la distancia de los
mercados, el desconocimiento del idioma, los requisitos técnicos, legales, aduaneros, efc., y el
excesivo costo de la exportacién (aranceles, documentacion, etc.).

En suma, podemos concluir que mas alla de ciertas necesidades y dificultades relacionadas
con la estructura de costos interna y de la exportacién (excesivo costo, dificultades logisticas,
etc.), asi como también dificultades para importar insumos o garantizar la disponibilidad de
divisas, el resto de las necesidades y dificultades que fueron destacadas por las Pymes
encuestadas comprenden obstaculos que intentan ser sorteados por varios de los instrumentos
de promociéon de exportaciones existentes en el ambito publico, a saber, la capacitacion en
materia de comercio exterior, el apoyo a la investigacion de mercados y marketing
internacional, la divulgacion de informacién en materia de procesos de exportacion y requisitos
legales, técnicos y aduaneros, entre otros. Este hecho indicaria una correspondencia entre las
necesidades reales de las Pymes en el Partido de la Matanza y las herramientas disponibles
para brindarles apoyo en el proceso de internacionalizacion y promocion de sus productos en el
exterior, por lo cual la principal dificultad para la insercién efectiva de estas empresas en el
mercado internacional pareceria consistir mas en el desconocimiento y falta de utilizacién de
estos instrumentos y servicios de apoyo, que en la falta de adaptaciéon de los mismos a sus
necesidades como forma de resolver o minimizar las dificultades mencionadas.

De tal forma se abre un abanico de oportunidades para el disefio de politicas publicas en el
Partido de La Matanza destinadas especificamente a aumentar el grado de conocimiento y
utilizacion de instituciones e instrumentos de promocién de exportaciones, sin la necesidad
aparente de redisefiar las herramientas disponibles para las Pymes de la region. La divulgacion
de informacion y la capacitacion en el uso de estos instrumentos parecerian ser la clave a fin
de promover y diversificar las exportaciones de La Matanza con el soporte de las politicas
publicas de promocion de exportaciones existentes.
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Futuras lineas de investigacién que profundicen sobre las razones del desconocimiento y la
falta de utilizacion de los instrumentos de promocién de exportaciones existentes completarian
el analisis, de modo de contribuir al desarrollo de politicas publicas especificas destinadas no
solo a la divulgacion de las herramientas disponibles de soporte a la internacionalizacion, sino
también a resolver los obstaculos que podrian estar actuando en detrimento de su efectiva
utilizacién por parte de las Pymes con potencial exportador del Partido en cuestion.
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