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RESUMEN:

El desarrollo de la presente investigacion estuvo focalizada en los consorcios de exportacion
durante la presidencia del gobierno de Mauricio Macri durante los afios 2015-2019.

Para su abordaje, se formuld6 como objetivo general, determinar las amenazas y
oportunidades que se presentaron a un grupo de PyMEs argentinas al formar parte de estos
grupos asociativos. En este sentido, logramos dilucidar diferentes oportunidades y amenazas
que se presentaron a la hora de conformar estos tipos de asociaciones en concordancia con
reconocidos autores de alianzas estratégicas, Fundaciones e instituciones que trabajan
arduamente para llevar a la internacionalizacion de las empresas.

Asimismo, se brindd un desarrollo mas preciso juntamente con entrevistas personales y
experiencias del empresariado de Cordoba y San Juan logrando como resultado el aporte de
experiencias disimiles pero que en definitiva concluyen en que el asociativismo es un paso
importante y exitoso para introducir sus productos en mercados extranjeros a pesar de las
diferentes vicisitudes que se presentan.

Palabras clave:

Consorcios de Exportacién, Gobierno Mauricio Macri, Amenazas, Oportunidades,
Exportadores.
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INTRODUCCION

Los modelos asociativos de consorcio de exportacion sirven como instrumento de apoyo a
las PYMES para poder promocionar sus bienes y servicios fuera del territorio aduanero
nacional. Su constitucion les permite ocupar un espacio competitivo en los mercados
internacionales, orientados por el exitoso caso de los consorcios de exportacion italianos que
contribuyen en gran parte a su PBI a través de la comercializacion en los mercados
internacionales.

Es por ello que el presente trabajo pretende abordar la experiencia de los modelos asociativos
de consorcio de exportacion en la Argentina, especificamente durante el gobierno de
Mauricio Macri, periodo en que fueron fomentados por iniciativa gubernamental.

Es sabido que pese a contar con un ambiente favorable, los empresarios argentinos no
siempre mostraron una actitud empatica a la conformacién de consorcios para alivianar los
riesgos que una exportacion conlleva, consecuentemente el principal interrogante que se
quiere responder es:

¢Cuales fueron las amenazas y oportunidades que se les presentaron a los empresarios
argentinos que formaron parte de un consorcio de exportacién durante el periodo de gobierno
15-19? ;Cdmo se correlacionan con la renitencia del empresariado argentino a la formacion
de consorcios de exportacion?

Para su resolucién formulamos como

Objetivo general: Determinar las amenazas y oportunidades que presentaron los
empresarios argentinos al formar parte de un consorcio de exportacion durante el gobierno
de Mauricio Macri (2015-2019) y correlacionarlas con su reticencia a la conformacion de
estas asociaciones.

Y como Objetivos especificos:

e Describir el contexto politico, econdmico y financiero propiciado por el gobierno de
Mauricio Macri a partir 2015 con su llegada al gobierno.

e Determinar las oportunidades que este contexto genero a la formacidn de consorcios
de exportacion

o Identificar las amenazas que encontraron los empresarios para llevar adelante este
instrumento.

e Correlacionar las oportunidades y amenazas con la percepcién de empresarios
exportadores de la ciudad de Coérdoba y San Juan sobre los mismos.



Partiendo de los interrogantes anteriormente nombrados, vamos a detallar algunos aspectos
que incluiremos en el trabajo de investigacion:

e Exploracion de entornos econdémicos, politicos, culturales, sociales y financieros de
Argentina.

e Fundamentos de la eleccién de dicho pais.

e Potencial exportador de las PYMES bajo estudio.

e Posibles vias de acceso a mercados internacionales.

e Evaluacion de alternativas de internacionalizacion.

e Ultilizacién de herramientas obtenidas en materias pertinentes afines de la carrera.

e Requisitos juridicos para la realizaciéon de consorcios de exportacion.

La presente investigacion parte de observar el limitado tamafio de las PYMES argentinas y
la dificultad de poder consolidarse exportando de forma permanente, sumado a la falta de
conocimiento en mercados externos en conjunto con un escaso poder de financiacion e
incentivos a nivel publico. Es por ello que la conformacidn de actos asociativos con finalidad
exportadora puede mejorar de manera considerable los conocimientos y posibilidades de
exportacion, permitiendo asi compartir costos y reducir los riesgos en la penetracion de
nuevos mercados.

En linea con lo antedicho, este trabajo estudia los principales instrumentos de promocion de
consorcios de exportacion que se desarrollan en la Argentina y propone evaluar el apoyo de
varias iniciativas publicas y privadas que vuelcan esfuerzos a constituir y estimular estos
grupos asociativos generando una dinamica mayor que logre superar varias de las
restricciones que estas empresas enfrentan al intentar exportar. Como antecedentes se tomaran
los estudios referidos a distintos consorcios de exportacion de Argentina, conceptualizando
sus ventajas competitivas a nivel de las empresas y pais.

El trabajo se estructura en cuatro Capitulos. En primer lugar, comprende un marco teérico
que sustenta la utilizacién de este instrumento, considerando definicién, caracteristicas y
tipos de consorcios, ademas de analizar algunos inconvenientes en la legislacion donde se
desarrollan, por consiguiente en el primer capitulo se describe el contexto politico,
econdémico y financiero durante la presidencia de Mauricio Macri, seguidamente en el
segundo capitulo encontraremos las oportunidades que los empresarios argentinos
encontraron para formar estas alianzas estratégicas sin dejar de lado sus amenazas
encontradas en el tercer capitulo, finalizando con un cuarto capitulo con la experiencia del
empresariado de Cérdoba y San Juan llegando a una conclusion final.



CONSIDERACIONES METODOLOGICAS:

El presente Trabajo de investigacion responde a un disefio cualitativo en tanto intenta brindar
una perspectiva interpretativa sobre las amenazas y oportunidades que se presentaron a los
empresarios argentinos al formar parte de un consorcio de exportacion durante el gobierno
de Mauricio Macri (2015-2019) y su correlacién con la reticencia a conformar los mismos.

En este sentido, el tipo de investigacion fue descriptivo ya que se mostraron diferentes
dimensiones del fendbmeno bajo estudio: un tipo de asociacion denominada consorcios de
exportacion. Pero, a la vez, fue correlacional, dado que el interés también estuvo puesto en
conocer la relacion entre el fendmeno abordado y el significado que un grupo de empresarios
dio al mismo y determind su conducta reticente.

Consecuentemente, la recoleccion de datos estuvo fuertemente influida por las experiencias
de empresarios de las ciudades de Cérdoba y San Juan en relacion con la conformacion de
consorcios, a fin de conocer sus perspectivas, puntos de vista y otros aspectos subjetivos, los
que fueron expresados a partir de descripciones detalladas.

Para ello, se apeld a la entrevista como técnica de recoleccion de datos a través de la
aplicacion de un Cuestionario -que consta en Anexos-, a empleados y/o propietarios de las
empresas que conforman consorcios de exportacion, comunidad que aportdé informacién
pertinente al tema e instituciones que influyen en el desarrollo de estos; asi como también
con personal de entidades publicas/privadas como la Fundacion ICBC con sus informes
anuales y la Fundacion Exportar con sus ferias promocionales logrando la facilitacion a la
exportacién en conjunto a través de las empresas.

Por otra parte, el analisis se nutrio de fuentes primarias provenientes de informacion
legislativa y fuentes secundarias como las provistas por distintos Organismos (Fundacién
ICBC, Organizacion Mundial de Comercio (OMC), Secretaria de Emprendedores y de la
Pequefia y Mediana Empresa (SEPYME), Entidades proveedoras de informacion pertinente
al comercio internacional: Camara Argentina de Comercio Exterior, Fundacion Exportar,
FEDEREXPORT entre otras. Organizacién de las Naciones Unidas para el desarrollo
industrial., Instituto Nacional de Estadisticas, Censos de la Republica Argentina (INDEC),
Banco Central de la Republica Argentina (BCRA) y un autor clave como Nicola Minervini
y su obra “La ingenieria de la exportacion”.



MARCO TEORICO

A continuacion, ofreceremos la delimitacion conceptual de este tipo de asociacion particular
denominada consorcio de exportacion, a fin de conocer cabalmente su naturaleza.

¢ Qué es un consorcio de exportacion?

En conformidad con el argumento de la Organizacion de las Naciones Unidas para el
Desarrollo Industrial, (ONUDI, 1966) un consorcio de exportacion es una alianza voluntaria
de empresas con el objetivo de promover los bienes y servicios de sus miembros en el
extranjero y de facilitar la exportacion de sus productos mediante acciones conjuntas.

Los miembros del consorcio de exportacion deben concebir que dicha cooperacion busca
generar sinergia, eliminar el individualismo y la competencia con la finalidad de encontrar
mercados clave y una actual tecnologia. Considerando esto la ONUDI sostiene que es el
medio formal para lograr la cooperacion estratégica de mediano a largo plazo entre las
empresas que sirve para prestar servicios especializados a fin de facilitar el acceso a los
mercados extranjeros.

Los participantes de estos consorcios conservan autonomia financiera, juridica y de gestion,
logrando cumplimentar objetivos estratégicos en conjunto, pero con una personalidad
juridica independiente. Una vez aclarado esto podemos considerar que un consorcio de
exportacion difiere considerablemente de otro tipo de alianzas estratégicas.

La ONUDI a su vez sostiene que tampoco debe confundirse un consorcio con una
cooperativa. Aungue ambos pueden considerarse un tipo de asociacion, los principios y la
filosofia que unen a los miembros de las cooperativas difieren considerablemente de los que
impulsan a los miembros a unirse en un consorcio. Una cooperativa procura unir la fuerza de
todos sus miembros a fin de aumentar su capacidad de negociacién y de hacer el mejor uso
posible de los medios de que dispone. En el caso de un consorcio, por el contrario, las
debilidades comunes de los miembros constituyen el fundamento de la unién.

Por otra parte, (Minervini, 2003) argumenta que un consorcio es un agrupamiento de
empresas constituido para unir sinergias y aumentar su competitividad, lo cual reduce los
riesgos y costos de la internacionalizacion. De esta forma el autor identifica que es la forma
mas practica y barata para entrar en el mercado internacional, pero presenta una gran barrera
que es vencer el individualismo para lograr su implementacion.

Al mismo tiempo Minervini considera ciertas ventajas formar parte de los consorcios de
exportacion:

e Establecimiento de contactos con nuevos tipos de compradores.
e Efecto motivador sobre las empresas participantes.

e Seguridad ante la diversificacion de mercados.



Reduccidn de las fluctuaciones estacionales de las ventas.
Reduccion del costo de la inexperiencia.

Reduccion de los gastos generales de exportacion.

Aumento de los méargenes de utilidad

Posibilidad de la creacion de una marca fuerte.

Posibilidad de mejorar forma y presentacion del envase y rotulares.
Posibilidad de obtener licencias de fabricacion.

Despertar mayor interés en compradores extranjeros.

Mejor poder contractual en general con proveedores y clientes.

Mejor poder contractual con entidades gubernamentales por generar mas divisas
extranjeras.

Acumulacion de conocimiento en materia de marketing internacional.

Juntamente con las ventajas, podemos encontrar diferentes aspectos a la formacién que
motivan la creacién de consorcios:

Ausencia de informacion de los mercados.

Dependencia de pocos proveedores.

Falta de calidad en los procesos en relacion con el capital invertido.

Falta de poder de negociacion con los proveedores, clientes y entidades
gubernamentales.

Falta de volumenes de produccién para cubrir la demanda solicitada.

Escasez de personal calificado en las técnicas de exportacion.



Tipos de consorcio de exportacion

Conforme a Minervini podemos clasificar a los consorcios de diferentes maneras, con
relacion a los propdsitos y en relacion con los integrantes:

v" Promocionales

Los propésitos son:

Brindar a los integrantes diferentes servicios (comunicacion, investigacion y
desarrollo, traduccion, entre otros)

Capacitacion y entrenamiento.
Consultoria en referencia al marco legal.
Soporte en materia financiera, seguros, arancelaria, logistica.

Participacion en ferias y eventos internacionales.

Minervini denomina a este tipo de consorcio como una secretaria permanente de exportacion.

v Operacionales

Cuyos propdsitos son:

Creacion de plan de inversion y marketing

Identificacion de potentes mercados y participantes.
Definicion de la cartera de negocios y la politica comercial.
Desarrollo de proveedores de insumos y materia prima.
Identificacidn de proveedores de tecnologia y disefio.
Optimizacion y especializacion de los procesos productivos.

Negociacion con entidades de apoyos en materia de comercio exterior.

En relacion con los integrantes podemos encontrar:
Monosectoriales: Productos de un solo sector.

Plurisectorial heterogeneo: Agrupamiento de productos diferentes.



v" Plurisectorial complementario: Organizaciones que ofrecen diferentes productos pero
que son complementarios entre si.

Los dos principales tipos de consorcios de exportacion que podemos encontrar son los de
promocion y ventas. A su vez la variedad se encuentra diversificada en:

e Consorcios monosectorial y multisectoriales.

e Consorcios que agrupan competidores que ofrecen bienes y servicios
complementarios.

e Consorcios regionales relacionados a una actividad determinada y los que realizan
actividades a escala mundial.

Consorcios de promocién y de ventas: En tanto los primeros se refieren a una alianza con
fines de examinar nuevos posibles y potenciales mercados costos, gastos promocionales y
logisticos, los segundos buscan encauzar las exportaciones de los integrantes. Podemos
concluir que los consorcios de promocion solo se limitan a promover los productos de sus
miembros y a ayudarlos con el acceso a mercados extranjeros.

Los consorcios de venta a diferencia de estos realizan actividades de promocion comercial y
venta de los productos de las empresas participantes. En los consorcios de venta las empresas
participantes delegan la autoridad para hacer negocios en su nombre a los administradores
del consorcio. Hay dos tipos de consorcio de venta: a) consorcios de comercio, es decir, 10s
que adquieren los productos de las empresas participantes con el fin de revenderlos, y b)
consorcios que actian como agentes de exportacion.

En tanto en los primeros el consorcio negocia créditos y paga a las empresas participantes
por sus productos, en los segundos las empresas participantes envian sus propios recibos y
tratan de obtener el pago de sus clientes (Renart, 1997). La mayoria de los consorcios de
venta no permiten que las empresas participantes exporten por su cuenta y les exigen que
utilicen al consorcio en su lugar. Segun el consorcio, no obstante, el grado en que se exige el
cumplimiento puede variar.

En tanto algunos consorcios de venta aplican esta norma a todos los productos y paises, otros
se limitan a los mercados que constituyen su objetivo y a los productos que se venden por
conducto del consorcio (Welch y Joynt, 1987).

Consorcios monosectorial y multisectoriales: Segin la ONUDI los consorcios de sector
unico permiten la utilizacion una estrategia méas focalizada con relacion a los productos
ofrecidos, debido a la homogeneidad en la naturaleza de sus operaciones. Ademas de esto las
empresas que realizan actividades de un sector en particular tienden a conocerse entre si y
tener una mejor experiencia y perspectiva de trabajo que otras organizaciones que abarcan o
tienden a trabajar en diferentes sectores. Esto rotundamente mejorara la cooperacion entre
los integrantes del grupo.

La principal ventaja de los consorcios multisectoriales es que ofrecen una amplia cartera de
negocios, esto les permite tener mayor variedad logrando abastecer mayor cantidad de
prospectos.



La ONUDI sostiene que las economias de costo se logran con ese tipo de consorcio a
condicion de que los productos sean lo suficientemente préximos de manera que se puedan
aplicar a todos los bienes y servicios los mismos métodos de promocion. Pese a la diversidad
de empresas en un consorcio multisectorial, el grupo ha de estar en condiciones de presentar
una imagen comun. Por ello, es esencial que los productos de los miembros sean compatibles
en lo que se refiere a disefio y calidad.

En tanto que el principal elemento que vincula a los miembros de un consorcio de un solo
sector es su familiaridad entre si y los articulos que producen, los miembros de los consorcios
multisectoriales suelen compartir solamente la voluntad de tener acceso a mercados
extranjeros. Si las empresas participantes producen bienes estrechamente relacionados,
podrian considerarse competidoras entre si y limitar su asociacion a ciertas actividades
especificas.

De esta manera, a menos que los miembros de un consorcio de un sector produzcan bienes
complementarios, y no competitivos, la cooperacion puede ser mayor entre las empresas
participantes en los consorcios multisectoriales. Aunque los productos del mismo sector
suelen ser semejantes entre si, no se puede generalizar que los miembros de los consorcios
de un sector Unico sean competidores en tanto que los de los consorcios multisectoriales no
lo son. Incluso dentro del mismo sector los bienes suelen diferir en gran medida de manera,
que las empresas participantes en un consorcio de un solo sector pueden de hecho producir
bienes complementarios.

Consorcios entre competidores y no competidores: En conformidad con lo dispuesto por
la ONUDI y FEDEREXPORT, cuando los integrantes de un consorcio son competidores
directos les posibilita unificar la produccién y los servicios logrando operar en economias de
escala, a su vez les permite reducir costos en materia de investigacion y desarrollo ampliando
la informacion obtenida para lograr mejores resultados.

Por otra parte, muchos empresarios se encuentran renuentes a crear una alianza con sus pares,
entendiendo que los integrantes buscan objetivos personales por encima de los generales, con
ello la eficacia puede verse comprometida y generar gastos mayores a los de los consorcios
no competidores. Sin embargo, puede que algunos consorcios agrupen productores de bienes
complementarios que no alcancen a cubrir la demanda requerida generando un conflicto.

Consorcios regionales y los que estdn compuestos por miembros de varias regiones: Las
camaras de comercio locales permite el agrupamiento de miembros de una determina region
o varias regiones motivando la formacion de consorcios. Esto amplia el abanico de
posibilidades de contactos dispersos geograficamente generando una menor competencia
entre los integrantes de los grupos regionales. Por otra parte, los consorcios regionales estan
focalizados en productos en concreto llamese productos artesanales, alimentarios tipicos.

Consorcios orientados a una region determinada y los que realizan actividades a escala
Mundial: La ONUDI argumenta que el alcance geogréafico de la actividad del consorcio es
otra caracteristica que diferencia a los consorcios entre si. Si los mercados a los que se orienta
el consorcio se hallan en la misma zona geogréafica pueden reducirse a un minimo los gastos
de explotacion. No s6lo pueden reducirse los gastos de transporte, sino ademas los gastos de
informacién y publicidad por cuanto es probable que la distancia cultural entre paises
diferentes dentro de la regidn sea pequefia. No obstante, a medida que las actividades de un



consorcio adquieren dimensién mundial, aumentara la diversificacion de los mercados de
exportacion.

Ademaés de los diferentes tipos de consorcios anteriormente resefiados, hay clasificaciones
especiales en distintos paises. En Espafa se hace una distincion entre consorcios de “origen”
y de “destino”, seglin la ubicacion de la sede de un consorcio. En tanto los primeros se
refieren a consorcios con sede en el pais de origen (Espafia en este caso), los segundos se
refieren a consorcios con sede en el extranjero, que no son tan comunes como los primeros.

Algunos expertos distinguen ademas entre consorcios duros y blandos. Consorcios duros son
los que tienen objetivos de largo plazo que probablemente operen en forma permanente, ya
sea que el nimero de participantes se amplie 0 no. Los consorcios blandos, por el contrario,
son los que se constituyen con un fin determinado y se disuelven una vez logrado el objetivo.
De esta manera constituyen un tipo mas informal de cooperacién entre empresas. Aunque no
es lo habitual, algunos consorcios blandos pueden madurar hasta transformarse en duros
cuando los miembros comprenden los beneficios del criterio colectivo y amplian sus
objetivos y compromisos.

Servicios prestados por los consorcios de exportacion:

Segun la ONUDI las PYMES al asociarse en estos consorcios no solo logran una mayor
experiencia en materia de conocimiento en comercio exterior, sino también en materia de
costos y gastos logrando compartir y reducir los mismos durante la penetracion de nuevos
mercados. Para ello vamos a clasificar una serie de servicios:

v" Servicios bésicos:
e Asistencia juridica
e Asistencia en la tramitacion aduanera y logistica

e Creacion de un sistema con datos cruzados pertinentes al consorcio entre los
miembros del grupo.

e Establecimiento de interaccion con instituciones locales y nacionales.

e Traduccidn y asesoramiento.

v" Servicios relacionados con la promocion de los productos de los miembros:
e Agasajo colectivo de posibles clientes.

e Creacion de una marca registrada del consorcio y su apoyo mediante actividades de
promocion.



e Publicidad conjunta.

e Promocion, organizacién, coordinacion de la participacion colectiva de las empresas
participantes en exposiciones y ferias industriales tanto en el mercado interno como
en el extranjero.

v" Servicios que van mas all& de las meras actividades de promocion:

e Asistencia para lograr certificaciones bajo las normas ISO.

e Determinacion de los distribuidores y los clientes.

e Establecimiento de una red comun de distribucion.

e Respuesta a solicitudes de ofertas conjuntas o complementarias.

e Recuperacion de créditos otorgados a clientes de los miembros.

¢ Negociacion de acuerdos referenciales con bancos, agencias de viajes.

e Participacion colectiva en licitaciones.

e Transporte en conjunto.

¢ Organizacién de actividades y cursos de capacitacion en conjunto.

e Investigacion de mercados.

¢ Investigacién de técnicas mejoradas de produccion.

e Informacion sobre adelantos técnicos en los sectores de los miembros

e Investigacion y desarrollo de productos nuevos y mejorados con relacion a los gustos
y preferencias de los consumidores.

Dandole importancia al organismo por excelencia para la formacion de consorcios de
exportacion ONUDI dejaremos algunas consideraciones con relacion a servicios:

Uno de los servicios méas importantes que prestan los consorcios de exportacion es la
organizacion de la participacion de las empresas asociadas en exposiciones y ferias
industriales en el extranjero. Como consecuencia de las complejidades que implica la
participacion en ferias, muchas empresas necesitan asistencia para ubicar un espacio y
disefiar un puesto, transportar productos, organizar la publicidad relativa a la feria y prestar
atencion a los visitantes. La participacion en exposiciones y ferias no sélo atrae atencién
internacional, sino que inicia ademas un proceso de aprendizaje en las empresas.
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Los miembros sin experiencia en la participacion en ese tipo de eventos pueden obtener
beneficios de la colaboracion con los miembros mas experimentados del consorcio, tanto en
la etapa preparatoria como durante la feria misma. Los miembros que participan activamente
en ferias industriales se familiarizan con las normas y exigencias de la participacion en
eventos de ese tipo, como los diversos procedimientos que han de seguirse. Aprenden la
forma de presentar a sus empresas y de relacionarse con los compradores extranjeros.
Finalmente, aumentan su capacidad para determinar las necesidades de los compradores y
adquirir conciencia de la importancia de cumplir ciertas normas de calidad. EI monto de los
pedidos hechos en una feria o exposicion, de esta manera, probablemente aumentara con la
experiencia de las empresas en la participacion en ese tipo de eventos.

Al participar colectivamente en una feria pueden reducirse los gastos de los participantes
individualmente considerados mediante la creacién de un folleto comdn y la contratacion de
servicios conjuntos para el disefio de los puestos. Muchos consorcios toman medidas para
gue esos miembros tengan un puesto comun. Al mancomunar los recursos de los miembros
se puede crear mayor conciencia y una mejor imagen entre los compradores que lo que podria
hacer una empresa por separado.

Algunos consorcios crean una marca registrada comun para que sus miembros puedan
presentar una imagen colectiva. Esto puede dar como resultado una economia significativa
en publicidad, ya que es menos costoso establecer una sola marca en un mercado determinado
que hacerlo con las marcas de todos los miembros. No obstante, si los miembros temen perder
independenciay prefieren seguir utilizando sus propias marcas, puede ser posible utilizar una
marca comun para el embalado en combinacién con la marca de la propia empresa. El
embalado comun reduce gastos y proporciona una imagen coherente al consorcio y a sus
miembros. Para velar por que los miembros no menoscaben por separado la imagen del
consorcio, la coherencia en la calidad es fundamental. En consecuencia, el consorcio podra
establecer un certificado de seguro de calidad al que han de adherirse los miembros.

En cursos practicos y de capacitacion, en actividades relacionadas con investigacion y
desarrollo y con la adquisicion colectiva de equipo, los consorcios pueden contribuir de
manera significativa al mejoramiento de los recursos técnicos y humanos que lleve a un
aumento considerable de la productividad de los miembros y, con ello, de su competitividad.

Los cursos practicos organizados por un consorcio dan a los miembros la oportunidad de
examinar cuestiones como las innovaciones tecnoldgicas dentro de la industria o la
adaptacion de procesos de produccion a las exigencias internacionales. Un consorcio puede
ofrecer ademas gran variedad de cursos de capacitacion. Estos pueden ir desde la
capacitacion en contabilidad, conocimientos de computacion, capacidad de negociacion
(especialmente en un contexto internacional), conocimientos de comercializacion vy
conocimientos técnicos para dar orientacion a las empresas participantes acerca de la manera
de cumplir especificaciones de calidad. Un consorcio que ayuda a sus miembros en la
realizacion de actividades de investigacion y desarrollo puede ayudarlos a mejorar su
competitividad mediante la innovacion. Si los consorcios organizan adquisiciones conjuntas
de equipo, los miembros pueden beneficiarse no sélo con los menores precios sino ademas
con la tecnologia mas reciente.

En la economia mundial de la actualidad la logistica es un factor decisivo de la
competitividad de las empresas. Los consorcios de exportacion pueden ayudar a las empresas
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participantes a optimizar la logistica de sus operaciones en mercados extranjeros mediante
la prestacion de servicios relacionados con la gestion de inventarios, la gestion de
operaciones y la formulacion de una estrategia de distribucion y de modos de transporte. Por
ejemplo, los consorcios de exportacion pueden ayudar a los miembros a mejorar la aportacion
de insumos o a reducir el costo del transporte de los productos terminados mediante estudios
de logistica. Un consorcio de exportacion indio establecido con buenos resultados en el
ndcleo de industrias del tejido de Tirupur, la Asociacion de Exportadores de Tirupur (Tirupur
Exporters’ Association, TEA) incluso fomento la creacion de un depdsito interno de
contenedores para reducir el retraso del transporte y el tratamiento de la carga por sus
miembros.

Un servicio fundamental que los consorcios de exportacion suelen ofrecer a sus miembros es
el establecimiento de vinculos con instituciones locales o nacionales. A diferencia de las
empresas consideradas individualmente, un consorcio que agrupa a varias empresas puede
tener menos problemas para ponerse en contacto con instituciones de apoyo y es mas
probable que reciba asistencia financiera. Como consecuencia de su mayor capacidad de
negociacion, los consorcios podrian ademas negociar lineas de crédito para las empresas
participantes.

En la mayoria de los casos las empresas participantes no estan obligadas a tomar parte en
todas las actividades realizadas por un consorcio. En lugar de ello pueden optar entre los
servicios prestados por aquellos que mas apropiados sean a sus prioridades de exportacién y
respecto de los cuales estén méas dispuestos a pagar un honorario. EI monto de los servicios
que un consorcio suele estar en condiciones de ofrecer dependerd de esta manera
crucialmente del nimero de miembros que tenga.

Para velar por que el consorcio ofrezca los servicios que sus miembros esperan, es esencial
gue se mantenga un dialogo constante entre la gestion del consorcio y las empresas
participantes. Esto exige la participacién de las empresas en el disefio y la ejecucion de las
actividades.

Deben analizarse de manera critica los servicios a fin de determinar sus efectos y su utilidad
para los miembros. El consorcio debe ser flexible para introducir todos los cambios
necesarios.

Las empresas participantes pueden esperar que los consorcios sean mas que un simple
prestador de servicios y que los ayude activamente a desarrollar nuevas oportunidades
comerciales. El consorcio puede lograrlo haciendo investigacién de mercado y organizando
la participacion de los miembros en ferias y exposiciones. No obstante, sin la participacion
de sus miembros las actividades realizadas por el consorcio no pueden lograr un efecto
significativo.

Los consorcios de exportacion rara vez aplican todas las medidas que abarca una estrategia
completa de exportaciones. Si bien las empresas participantes casi siempre retienen algunos
elementos de la estrategia de exportacion (por ejemplo, la determinacion de los productos y
los precios), el consorcio pone en practica otros elementos, como la seleccion de
intermediarios en los mercados objetivo o en la participacion en ferias. A fin de crear efectos
de sinergia las actividades realizadas por el consorcio deben ser coherentes y deben tener una
funcién complementaria de las realizadas por las empresas participantes por separado.
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Principales etapas para la creacidn de consorcios:

La ONUDI y FEDERXPORT han contribuido para formacion de consorcios de exportacion
en la Argentina y otros paises de la region, por consiguiente, sostiene que implicitamente
deben reunirse 3 condiciones fundamentales que pasaremos a detallar a continuacion:

Objetivos claros: Es muy importante definir objetivos precisos y realistas, porque
determinaran las actividades que se prevean en el plan de actividades, la eleccion de
la forma juridica del consorcio y, finalmente, la contribucion financiera de cada
miembro. En consecuencia, los objetivos del consorcio deben ser un reflejo de
debates a fondo celebrados con las posibles empresas participantes. El éxito de las
primeras actividades conjuntas es fundamental para la continuacion del proyecto.

Establecimiento de un consenso: El establecimiento de un consenso es uno de los
principales factores que determinan el éxito de un consorcio. No puede esperarse que
los miembros establezcan de un dia para otro la confianza necesaria para coordinar
eficazmente sus actividades. En consecuencia, antes de que se puedan realizar en
forma eficaz actividades conjuntas ambiciosas en los mercados extranjeros, es
esencial que haya habido cierto proceso de formacion de un grupo en el que se haya
creado solidaridad y los miembros hayan podido conocerse mutuamente, ademas de
enterarse de sus necesidades y expectativas. Ello se puede lograr, por ejemplo,
mediante visitas reciprocas a las fabricas, reuniones grupales y cursos practicos o
viajes colectivos.

Sin embargo, para fomentar el proceso de establecimiento de un grupo y asegurar que
se mantengan la motivacién y el dinamismo, en una etapa temprana se deben realizar
también en forma colectiva algunas actividades limitadas relacionadas con las
exportaciones. Se puede promover el establecimiento de un consenso entre los
posibles miembros mediante su participacion en la concepcion del consorcio, por
ejemplo, con reuniones periddicas y debates animados que se relacionen con el
establecimiento y los objetivos del consorcio.

El factor tiempo: Durante la etapa de concepcion, los posibles miembros deben
reconocer que el establecimiento de un consorcio exitoso y la obtencion de los
beneficios concomitantes llevan tiempo. La experiencia demuestra que, en general,
establecer un consorcio requiere de 6 a 12 meses de preparacion (en algunos casos
incluso mas), desde las conversaciones iniciales entre las partes interesadas hasta la
conclusion de todos los procedimientos administrativos necesarios.

Los empresarios que establecen un consorcio deben tambien ser conscientes de que no se
pueden esperar ganancias inmediatas apenas realizadas las primeras actividades conjuntas y
de que el capital invertido no se recuperara rapidamente. En cambio, deben considerar su
contribucion al capital del consorcio como una inversion a largo plazo. Aungue se puedan
lograr algunos resultados positivos poco despues del establecimiento de un consorcio, el
verdadero impacto solamente se percibira con el tiempo. No es facil acceder a los mercados
extranjeros, pero con una gama adecuada de productos y una estrategia clara de ingreso en
los mercados, los esfuerzos se veran finalmente coronados por el éxito.
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La sensibilizacion al factor tiempo se vincula estrechamente con las dos cuestiones ya
mencionadas, a saber, los objetivos del consorcio y el establecimiento de un consenso entre
los diversos participantes. El logro de objetivos a corto plazo claramente identificados puede
producir, para el consorcio, una espiral de éxitos. El funcionamiento del consorcio se refuerza
a medida que los miembros comprenden que la cooperacion da resultados. EI aumento de la
confianza y la motivacion ayudara a los miembros a llegar a un consenso y, en consecuencia,
acometer proyectos mas ambiciosos. Por lo tanto, los logros a corto plazo ayudan a asegurar
que el consorcio prosiga sus operaciones y que se introduzcan cambios a largo plazo, mas
estructurales, en el entorno comercial a nivel local.

Las condiciones anteriormente mencionadas deben subyacer a todas las fases del
establecimiento de un consorcio, pero son particularmente importantes en la fase inicial. El
proceso de establecimiento se podra iniciar una vez que los participantes tengan conciencia
de estos principios generales.

La iniciativa de establecer un consorcio de exportacién puede provenir de una institucion
publica o preferiblemente, del sector privado, ya sea de una asociacion de empresas o de
diversos empresarios que hayan tomado conciencia de la necesidad de trabajar
mancomunadamente para obtener los recursos financieros y humanos necesarios para
desarrollar continuamente sus exportaciones. Independientemente de si la idea inicial de
establecer un consorcio de exportacion proviene del sector publico o del sector privado, las
empresas participantes deben comprometerse a realizar actividades conjuntas para penetrar
en los mercados extranjeros. La voluntad comin de mejorar el rendimiento de las
exportaciones debe ser la fuerza vinculante en las etapas que entrafia el establecimiento de
un consorcio, asi como en el desempefio ulterior de las tareas del grupo. Aunque muchas
empresas dudan inicialmente de la idea de la cooperacion, en particular cuando implica
trabajar mancomunadamente con los competidores, deben darse cuenta de que la cooperacion
entrafia beneficios que no podrian lograr por si solas.

Medidas para el establecimiento de un consorcio de exportacion:

De acuerdo con la ONUDI existen ocho medidas a cumplimentar para la formacion de
consorcios de exportacion, clasificandolas de la siguiente manera:

e Identificacion de un promotor adecuado.
e ldentificacién de posibles miembros.
e Realizacién de un estudio de interés existente y contacto con empresas interesadas.

e Designacion de los representantes.
e Organizacion de reuniones entre los posibles miembros.

e Realizacién de un estudio de actividad y redaccion de un plan de actividades.
e Constitucion de oficial del consorcio como sociedad.
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e Seguimiento.

Cabe destacar que la ONUDI admite diferencias entre los distintos consorcios de exportacion,
tal es asi que hay que identificar claramente las distintas fases para un mejor funcionamiento
de este.

A continuacion, pasaremos a detallar las ocho medidas mencionadas con anterioridad:

v" Identificacion de un promotor: ElI promotor de un consorcio (llamado también
intermediario, agente, coordinador, tutor o facilitador) est4 presente desde el inicio
del proceso de establecimiento de este. Su tarea consiste en iniciar, orientar y
organizar dicho establecimiento. Facilita el logro de un consenso y ayuda a mantener
el dinamismo del proyecto y a que los posibles miembros definan un plan de
actividades realista. Su labor no consiste en decidir lo que se debe hacer, sino mas
bien en ayudar a que se inicie el proyecto de establecer un consorcio. En
consecuencia, debe dejar amplia libertad a los futuros miembros para que definan sus
propias prioridades y adecuen el consorcio a sus necesidades. Sin embargo, hasta que
el propio grupo adquiera las aptitudes y los recursos necesarios, los conocimientos y
contactos del promotor son muy importantes para orientar a los miembros y ayudarlos
en todas las etapas que entrafia el proceso de establecimiento del consorcio. Esta tarea
es particularmente dificil en los paises que carecen de una tradicién de cooperacion
entre empresas.

Las tareas de un promotor son las siguientes:
e Ayudar a las empresas a determinar objetivos comunes y posibles asociados.

e Hacer que las empresas tomen conciencia de la posibilidad de obtener beneficios
mediante la cooperacidn y, en consecuencia, reducir la incertidumbre relacionada con
el concepto de consorcios.

e Apoyar el proceso de seleccion de los miembros.

e Orientar a las empresas en el proceso de establecimiento de un grupo organizando
reuniones, suministrando informacion y apoyando la redaccién de documentos como

el plan de actividades, entre otras cosas.

e Brindar asesoramiento sobre decisiones dificiles que forman parte del proceso, como
la forma juridica que se ha de adoptar.

e Prestar apoyo general de secretaria
e Establecer vinculos con las instituciones de apoyo y las entidades administrativas

pertinentes y actuar como intermediario entre los encargados de adoptar politicas y
los empresarios.

15



e Presentar a los miembros la realidad del comercio internacional, es decir, explicarles
el importante papel de cuestiones como la comercializacion, el control de calidad y
la adhesidn a las normas técnicas y ambientales.

e Apoyar la contratacion de personal para el consorcio.

e Zanjar controversias entre los miembros.

Acompanar a los miembros en sus primeras actividades colectivas.

Aunque seria preferible que el promotor no estuviera relacionado con los posibles miembros,
a veces es el propietario o director de una de las futuras empresas participantes. Sin embargo,
en la mayor parte de los casos es un agente externo, por ejemplo, un funcionario de una
asociacion industrial local, una cdmara de comercio o una federacion nacional de consorcios.
Puede ser también un consultor contratado por una institucion publica 0 una organizacion
internacional de desarrollo. Al ser un agente externo se lo considera neutral y, en
consecuencia, puede dirigir el proceso de formacion del grupo sin que se sospeche que
favorece a una empresa en particular. Como “forastero”, también puede estar en mejores
condiciones para determinar las posibles esferas de cooperacion, asi como los puntos fuertes
y debiles de los miembros. En consecuencia, puede percibir mejor qué es viable para un
grupo determinado y qué proyectos se deberian aplazar hasta mas adelante.

La personalidad, motivacidn y experiencia del promotor son muy importantes para el proceso
de formacion del grupo. Por ello, el promotor deberia ser un experto en comercializacion y
actividades de formacién de grupos. Deberia tener un conocimiento profundo del sector en
que operan los miembros, asi como contactos personales con diversas posibles empresas
participantes. Ademas, deberia ser capaz de motivar a los futuros miembros y tener aptitudes
para zanjar controversias y negociar, asi como la flexibilidad y voluntad necesarias para
ayudar a los futuros miembros a encontrar una solucion aceptable para todos.

La asistencia del promotor solamente puede ser temporal. Su objetivo general es apoyar a los
miembros del consorcio para que se encarguen por si mismos de las operaciones del grupo,
es decir, promueve la autoorganizacion de los futuros miembros. Por ello, debe velar por que,
ya durante la fase de disefio y establecimiento, las iniciativas provengan de los empresarios
y que su asistencia se limite a acompafiar el proceso. Debe evitar también vincularse
demasiado con los diversos miembros, lo que puede obstaculizar que éstos establezcan
relaciones mas directas entre si. Si el promotor fracasa a este respecto, la supervivencia del
consorcio dependera de su presencia y de la asistencia de instituciones de apoyo.

Aunque la asistencia del promotor debe reducirse paulatinamente tras la constitucion oficial
del consorcio como sociedad, de la experiencia de los planes para crear consorcios de
exportacion en diversos paises se desprende que las empresas participantes todavia pueden
ponerse en contacto con el promotor respecto de sus problemas incluso después de la fase de
establecimiento. En ese caso, el promotor deberia desempefiar un papel limitado.

v" Identificacion de posibles miembros: En esta segunda etapa, se llega a una idea
general de los tipos de empresas que podrian convertirse en miembros del futuro
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consorcio. En cooperacion con las instituciones competentes a nivel local, los
promotores de consorcios de exportacion deben identificar sectores industriales y
servicios que se adecuen a este tipo de asociacion entre empresas. Estos deben ser
pujantes y tener posibilidades de exportacion sin explotar o explotadas en forma
insuficiente. Ademas, se debe identificar cualquier red de empresas existente o
cualquier relacion no aprovechada entre las empresas, dado que facilitaran la
cooperacion en el futuro.

El proceso de identificacion de las empresas que podrian integrar un consorcio de
exportacion puede iniciarse reuniendo una muestra representativa de las empresas
que funcionan en el sector o los sectores en que va a actuar el consorcio. Para compilar
la muestra se puede recibir asistencia de las asociaciones comerciales, las cAmaras de
comercio y demas asociaciones publicas o privadas.

La seleccidn de posibles miembros es el elemento mas importante en el proceso de
establecimiento de un consorcio. A fin de asegurar el éxito del futuro consorcio, las
empresas participantes deben satisfacer criterios cuidadosamente definidos con
respecto a su tamario, reputacién y estabilidad financiera, asi como a los bienes y
servicios que ofrecen. Deben ser capaces de ofrecer productos de la debida calidad,
en volumen suficiente y a un precio competitivo a nivel internacional. Y aln es méas
importante que las mercancias encajen en una gama de productos predeterminada.
Como se sefial6 en la seccidn 1.3 supra, en la que se describieron diferentes tipos de
consorcios, la cooperacion entre las empresas se facilita y los beneficios de la
cooperacion aumentan cuando los productos de las empresas participantes son
complementarios y no compiten entre si. Lo ideal seria que los miembros produjeran
mercancias diferentes pero complementarias, que se pudieran vender a los mismos
clientes o por los mismos conductos de distribucién y que requirieran una estrategia
de promocidn igual o similar (Renart, 1997).

Los demas criterios de seleccion que se utilizan frecuentemente son los siguientes:
semejanzas entre las empresas en cuanto al volumen de negocios, las actividades o
posibilidades de exportacién, la adhesion a las normas de la Organizacion
Internacional de Normalizacion (ISO) y el registro en el pais pertinente. Las empresas
cuya sede esté en el extranjero, frecuentemente subsidiarias de empresas extranjeras,
no deben tenerse en cuenta. Esas empresas han asegurado su acceso al mercado y no
necesitan un consorcio. Segun cudl sea el objetivo preciso del consorcio, se pueden
especificar otros criterios, como la correspondencia de los productos con las normas
europeas o la existencia de contactos con otros posibles miembros. Un ultimo aspecto
esencial cuando se selecciona a posibles miembros es el de la administracion y el
personal de las empresas. Deben tener los conocimientos técnicos requeridos, ser
flexibles y poder trabajar en equipo.

Realizacion de un estudio del interés existente y contacto con empresas interesadas:
Después de haber identificado un numero razonable de empresas que podrian
beneficiarse de la participacion en un consorcio, se deben determinar la
sensibilizacion de las empresas al concepto de consorcios de exportacion y su interés
al respecto. Con ese fin, se organizan diversas entrevistas y reuniones con las
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empresas en el o los sectores prioritarios que ofrezcan posibilidades de exportacion,
cumplan los criterios establecidos y estén dispuestas a participar en un consorcio de
exportacion. En esta etapa se deberia explicar la nocion de consorcio, su pertinencia,
las condiciones para ser miembro de un consorcio y la experiencia ya adquirida con
los consorcios. La posicion y las expectativas de las empresas con respecto al
proyecto de un consorcio de exportacién quedaran claras tras esas entrevistas y
reuniones.

Ademas de las entrevistas y reuniones, se realiza una encuesta entre las empresas
previamente identificadas. En ella se les ofrece la oportunidad de expresar su interés
en el concepto de consorcios de exportacion. Ademas, ello permite al promotor
determinar las insuficiencias y expectativas comunes de las empresas, que se pueden
utilizar para definir los objetivos iniciales comunes. La encuesta puede ayudar
también a determinar la voluntad de los posibles miembros de comprometerse con el
consorcio, tanto por lo que respecta a su tiempo como a sus recursos financieros.

Una vez que se ha identificado a los posibles miembros futuros y, con ayuda de la
encuesta, se han determinado sus problemas, intereses y expectativas comunes, el
promotor debe tomar contacto con las empresas que hayan manifestado interés en
vincularse con un consorcio. El objetivo es confirmar los resultados de la encuesta,
responder a las preguntas de las empresas y obtener una confirmacién preliminar en
forma de carta de intencion que refleje el compromiso de las empresas de esforzarse
por establecer un consorcio.

En esta etapa, el nimero de las empresas en contacto con el promotor se ha reducido
mucho con respecto al nimero inicial con el que se estableci6 contacto en la segunda
etapa. Es esencial ponerse en contacto, inicialmente, con un gran ndmero de
empresas, a fin de lograr que se seleccione como miembros solamente a empresas
idoneas. Durante su contacto inicial con las empresas, el promotor debe reunir tanta
informacion sobre ellas como sea posible a fin de decidir si satisfacen los criterios
para convertirse en miembros. Las empresas deben obtener la informacion necesaria
para poder determinar si, en su caso, los beneficios de la participacién en un consorcio
superan a los gastos que ésta entrafia. En consecuencia, determinar cuales seran las
empresas participantes es un proceso en dos sentidos.

En esta etapa, el promotor debe adoptar medidas para asegurar que las empresas
inicialmente interesadas en el proyecto de establecer un consorcio no lo abandonen
antes de que se hayan identificado otras empresas dispuestas a participar. Ello se
puede lograr, por ejemplo, organizando reuniones periddicas o grupos de trabajo.

Designacion de representantes: Cada empresa debera designar a su principal persona
de contacto, que se encargara de representarla y defender sus intereses en las
reuniones que precedan al establecimiento del consorcio. El poder de adoptar
decisiones del representante debe ser considerable y por lo general se trata del
propietario de la empresa o de uno de sus directores. Debe tener suficiente autoridad
para negociar el disefio y funcionamiento del futuro consorcio y decidir si su empresa
va a participar en el mismo. Cuando una empresa ha decidido convertirse en miembro,
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debe designar a un representante permanente, que podra ser la persona de contacto
inicial u otro directivo de la empresa.

A fin de asegurar el funcionamiento eficaz del consorcio en etapas ulteriores, es
esencial no solamente que las empresas participantes sean compatibles entre si y
cumplan los criterios de seleccion, sino también que sus representantes permanentes
puedan trabajar juntos. Las relaciones personales y la simpatia entre los
representantes son fundamentales para el desarrollo de la confianza y cooperacion
entre los futuros miembros. Ha habido grupos de exportacion que han fracasado
porque algunos miembros no podian trabajar con los demés. Debido a la importancia
de las relaciones interpersonales entre los representantes permanentes para el
establecimiento de un consenso y, en consecuencia, para el funcionamiento del
consorcio, es esencial que esos representantes sean tan “permanentes” como sea
posible y no se los reemplace frecuentemente. Ademas, se pueden minimizar las
perturbaciones si cada representante permanente tiene un suplente que conoce a los
demés miembros y esta siempre informado de las actividades y actuaciones del
consorcio.

Reuniones entre los posibles miembros: Después del primer encuentro entre el
promotor y los directivos de las posibles empresas participantes, el promotor y los
representantes de las empresas celebran una serie de reuniones a fin de iniciar la fase
activa del establecimiento del consorcio: definicion de los objetivos y de las medidas
concretas que se han de adoptar.

Se organiza una primera serie de reuniones preliminares, en forma de sesiones de
informacion sobre los consorcios. Esas primeras reuniones desempefian un papel muy
importante porque brindan a los futuros miembros una oportunidad de establecer
contactos mutuos. Se debe hacer hincapié en la importancia de desarrollar la
solidaridad y cohesion en el grupo para que sus miembros tomen conciencia de que
una parte considerable de sus primeras actividades consistird en eso. Esa primera serie
de reuniones también esta destinada a que las posibles empresas participantes
reflexionen sobre los objetivos concretos del consorcio y sobre asuntos financieros y
juridicos y comuniquen sus opiniones al promotor.

Si ya hay consorcios de exportacion en el pais, el promotor puede estudiar la
posibilidad de invitar a un representante de un consorcio ya establecido a que asista
a las reuniones iniciales, a fin de que informe sobre la experiencia de su consorcio y
responda a posibles preguntas.

Lo ideal seria que una organizacion oficial, como una asociacion de industriales o un
organo publico, organizara las primeras reuniones. Ello daria caracter oficial al
proceso de establecimiento del consorcio y aseguraria su neutralidad.

Es esencial que las reuniones del grupo, que se celebraran durante varios meses,
tengan lugar a intervalos fijos, es decir, por lo menos quincenalmente. Esas reuniones
fomentaran un clima de cooperacion esencial para el funcionamiento ulterior del
consorcio. Se deben prever reuniones adicionales entre el promotor y los dirigentes
del grupo para mantener el impulso del proyecto.
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v Realizacion de un estudio de viabilidad y redaccién de un plan de actividades: El
estudio de viabilidad ayuda a asegurar que los objetivos determinados no sean
demasiado ambiciosos en las primeras etapas de la existencia del consorcio. Debe
contener una descripcion de los procedimientos y de los recursos financieros y
humanos necesarios para establecer el consorcio y lograr sus objetivos. También se
debe sugerir en él como se obtendran los recursos necesarios. Ademas, se debe incluir
un andlisis de los puntos fuertes y débiles y las oportunidades y amenazas de las
empresas participantes.

En el plan de actividades se especifican las actividades que los miembros desean
realizar en forma conjunta y se presenta un panorama general de los gastos que
entrafian. Evidentemente, los recursos disponibles determinardn las actividades
previstas y el nimero de mercados por penetrar. En las primeras etapas después del
establecimiento del consorcio, es aconsejable concentrar los limitados fondos
disponibles en unas pocas actividades y fijarse como objetivo sélo un ndmero
reducido de mercados. En etapas ulteriores, los resultados positivos pueden conducir
a un aumento de las contribuciones de los miembros y sera posible ampliar las
actividades.

En el plan de actividades se deben definir, ademas de las actividades previstas, la
estructura organica del consorcio, asi como diversos detalles relativos al logro de los
objetivos. Las actividades previstas deben describirse por esfera y se deben
especificar los gastos que entrafie cada una. La elaboracidn de un plan de actividades
completo y su aprobacion por todos los miembros toman tiempo y, de preferencia, se
deberian organizar con la asistencia de un experto externo, para asegurar la
objetividad del proceso.

v" Constitucion oficial del consorcio como sociedad: En esta etapa, que puede iniciarse
mas de doce meses después de planteada por primera vez la idea de establecer un
consorcio, las empresas deben comprometerse oficialmente con el mismo. Este
compromiso se basa en las reuniones preliminares, el estudio de viabilidad y el plan
de actividades.

Establecer en una etapa temprana una estructura oficial con reglas y
responsabilidades claras ayudard a los participantes a centrar sus actividades. La
inscripcion oficial, aunque no puede asegurar el éxito del consorcio, si puede ser
entendida como una declaracion de compromiso de cooperacion y de respeto de los
objetivos del consorcio. A medida que crece la confianza y se fortalecen los vinculos
personales entre los miembros, la estructura oficial puede adquirir una importancia
secundaria.

El consorcio recién establecido se organizara de acuerdo con los procedimientos
especificados en los documentos de su constitucion como sociedad. En general, el
estatuto va acompafiado de un acuerdo de los accionistas, en el que se estipula mas
detalladamente como se han de desempefiar las funciones colectivas.

En esta etapa se debe contratar al Director Ejecutivo del consorcio. Ademas, se debe
habilitar espacio para oficinas, de modo que el consorcio pueda empezar sus
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operaciones. Ocasionalmente, uno de los miembros o una institucion de apoyo
brindaran dicho espacio.

Para facilitar la interaccion entre los miembros, es aconsejable que la oficina del
consorcio esté ubicada cerca de la mayoria de las empresas participantes.

v Seguimiento: Para ayudar al consorcio en sus etapas iniciales, el promotor y las
instituciones de apoyo que participan en el proceso de establecimiento de este deben
realizar un seguimiento continuo. Ello se puede lograr mediante reuniones
individuales o conjuntas, en las que se analicen los logros del consorcio y los retos
que encara.

En el periodo inmediatamente posterior al establecimiento oficial del consorcio, se
deben promover las relaciones tanto internas como externas, es decir, entre las
empresas participantes y entre el consorcio y sus asociados en la exportacién. Las
empresas participantes se han comprometido mutuamente y los representantes deben
entablar entre si relaciones basadas en la confianza. Ademas, se debe alentar el
establecimiento de contactos y vinculos entre diversos consorcios para facilitar el
intercambio de informacion y experiencia. A fin de asegurar la regularidad de las
exportaciones, se debe tomar contacto con los clientes y se deben fortalecer las
relaciones existentes.

Es muy probable que, en una etapa ulterior, se consideren insuficientes algunas
decisiones adoptadas durante la fase en que se establecio el consorcio. Por ello, es
esencial que haya flexibilidad para introducir los cambios necesarios.

Participacion de las empresas y tamafio del consorcio de exportacion:

Para la ONUDI las empresas participantes van a tener influencia en materia de las
operaciones del consorcio de exportacion, es por ello por lo que se requiere de una gran
motivacidn y compromiso para la destinacion de tiempo y recursos financieros, dando como
consecuencia un mejor rendimiento en general del grupo asociado.

Una estructura organizacional en forma de red les permite la incorporacién de nuevas
empresas en un concepto innovativo que permite una relacion mas integrada y contenida, sin
dejar de tener en cuenta que para la incorporacion de nuevas organizaciones se necesita la
aprobacion en la Asamblea General de las dos terceras partes en conformidad con el estatuto.

Por otra parte, las empresas participantes tienen como proposito fundamental la presencia y
consolidacidn en mercados extranjeros, tal es asi que estan dispuestos a cooperar en sinergia
con otras organizaciones que suelen ser competencia en mercados internos. La confianza y
la transparencia en las operaciones suelen generar mejores y comunicaciones entre los
miembros del grupo.

En consecuencia, el tamafio de las diversas empresas que forman parte del grupo tiende a
generar efectos sobre los deméas miembros, entendiendo que las empresas mas grandes tienen
recursos y medios suficientes para poder llevar a cabo su estrategia de exportacion de forma
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individual, sin embargo, la asociatividad lograria ofrecer una amplia diversificacion en su
cartera de productos. Por otra parte, las empresas mas pequefias pueden sospechar que las
organizaciones grandes controlarian la estrategia promocional y el desarrollo de las
actividades. En general la equidad en recursos financieros y tamafo suelen generar un mejor
ambito de cooperacion, generando una mejor coordinacién de los intereses del grupo.

Debemos considerar que las empresas pequefias al asociarse con empresas de mayor tamafio
pueden concretar mejores contactos y la penetracién de mercados con mayor facilidad
logrando captar facilmente clientes y la experiencia de ellos con gran rapidez.

Hay que destacar no solo a los miembros del grupo, sino también a los productos y servicios
que puedan ofrecer en forma conjunta, teniendo en cuenta esta relaciéon podemos concluir
como un factor de éxito clave para el funcionamiento y consolidacion a largo plazo en
mercados foraneos. Los productos complementarios no solo son mas faciles de
administrarlos sino también nos permiten una mayor captacion de potenciales clientes.

Marco juridico relacionado con los consorcios de exportacion:

La precision de los objetivos de las empresas participantes y las caracteristicas del sistema
juridico donde se desarrollen dependera de la forma juridica que adopte el consorcio.
Esfuerzos divergentes han congeniado la aprobacion de una norma que permita el acceso a
distintos beneficios; entre ellos se encuentra la posibilidad de unificar embarques reduciendo
los gastos aduaneros pertinentes y lograr fletes bajos en funcién al volumen de las
operaciones. Otros beneficios podrian estar ligado al volumen de produccion y al poder de
negociacion con proveedores en relacion con insumos y materias primas.

La legislacion Argentina integro explicitamente a los consorcios de exportacion como
instrumento de politica promocional a mediados de la década del 80, la misma no fue
aplicable ya que padecia de una gran rigidez operativa, técnica y econdmica.

Luego de dos décadas, precisamente veinticuatro afios después bajo el proyecto de ley
consorcios de cooperacion logro promulgarse la cual dispone que las personas fisicas o
juridicas, domiciliadas o constituidas en la Republica Argentina, podran constituirse por
contrato "Consorcios de Cooperacion" estableciendo una organizacion comdn con la
finalidad de facilitar, desarrollar, incrementar o concretar operaciones relacionadas con la
actividad econémica de sus miembros, definidas o0 no al momento de su constitucién, a fin
de mejorar o acrecentar sus resultados.

El articulado de dicha ley comprende lo siguiente:

ARTICULO 1° - Las personas fisicas o juridicas, domiciliadas o constituidas en la Republica
Argentina, podran constituir por contrato "Consorcios de Cooperacién" estableciendo una
organizacion comun con la finalidad de facilitar, desarrollar, incrementar o concretar
operaciones relacionadas con la actividad econdmica de sus miembros, definidas o no al
momento de su constitucion, a fin de mejorar o acrecentar sus resultados.

ARTICULO 2° - Los "Consorcios de Cooperacion™ que se crean por la presente ley no son
personas juridicas, ni sociedades, ni sujetos de derecho. Tienen naturaleza contractual.

22



ARTICULO 3° - Los "Consorcios de Cooperacion™ no tendran funcion de direccion en
relacion con la actividad de sus miembros.

ARTICULO 4° - Los resultados econémicos que surjan de la actividad desarrollada por los
"Consorcios de Cooperacion” seran distribuidos entre sus miembros en la proporcién que fije
el contrato constitutivo, o en su defecto, en partes iguales entre los mismos.

ARTICULO 7° - Los contratos de formacion de los "Consorcios de Cooperacion” deberan
contener obligatoriamente:

7.- Las obligaciones y derechos convenidos entre los integrantes.

8.- La participacion de cada contratante en la inversion del proyecto consorcial si existiere y
proporcion en que cada uno participara de los resultados si se decidiere establecerla.

9.- La proporcion en que se responsabilizaran los participantes por las obligaciones que
asumieren los representantes en su nombre.

14.- Las sanciones por incumplimientos de los miembros y representantes.

ARTICULO 9° - Para el caso que el contrato de constitucion no fijare la proporcion en que
cada participante se hace responsable de las obligaciones asumidas en nombre del Consorcio,
de acuerdo con lo estipulado en el inciso 9) del articulo 7°, se presume la solidaridad entre
sus miembros.

ARTICULO 11. - Facultase al Poder Ejecutivo Nacional, a otorgar, de acuerdo con lo
establecido en la Ley 24.467, articulo 19, beneficios que tiendan a promover la conformacion
de consorcios de cooperacion especialmente destinados a la exportacion, dentro de los
créditos que anualmente se establezcan en el Presupuesto General de la Administracién
Nacional.

Sin embargo, la definicidén de esta norma no fue suficiente para promover la constitucion
formal de consorcios de promocién o mucho menos de ventas. Dicha norma no logro resolver
elementos centrales derivados a la exportacion encontrandose entre ellos el reintegro del
impuesto al valor agregado u otros gastos asociados a operaciones directas realizadas por los
consorcios. Esto se traduce simplemente en un intercambio oneroso a los efectos fiscales,
dejando en claro la diferencia entre el proyecto de ley disefiado y promovido por las
Fundaciones ICBC (Bank Boston, Standarbank) y Exportar que contemplaban la devolucion
del IVA vy los reintegros proporcionales en relacion con la mercaderia aportada por el
productor.

Siguiendo un lineamiento podemos anadir que la “Ley de IVA N°23349” sancionada en el
afio 1986 expresa en su articulo N°43 y faculta al Poder Ejecutivo a establecer un régimen
especial a las compras de bienes destinadas a la exportacion por los consorcios y
cooperativas. Por otra parte, el mismo Decreto Reglamentario 2407/86 establecia un régimen
especial por la compra de bienes destinados a la exportacion en un plazo de 180 dias,
quedando asi exento los consorcios y cooperativas de exportacion del pago de IVA por la
operacion de compra, sustituyéndose el pago de efectivo con la presentacién de un certificado
emitido por la DGI. Ese régimen nunca fue instrumentado, ni puesto en practica, no pudiendo
traducirse en un aliciente financiero para las PYMES conglomeradas, a posteriori la DGI
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(AFIP) deja sin efecto el Decreto Reglamentario 257/96 no facilitando un tratamiento
especial al IVA.

En compensacion, podemos decir que la provincia de Santa Fe reconoce particularmente a
los consorcios de exportacion, pero su impacto se ve limitado y sometido al marco legal e
impositivo nacional.

Forma legal de los consorcios de exportacion en Argentina:

Segun la Fundacion ICBC y dado que los Consorcios de Cooperacion operan con CUIT y
son sujeto pasivo de IVA, las opciones que se pueden implementar estando inscriptos en el
Registro de Importadores y Exportadores son las siguientes:

Puede exportar el consorcio por cuenta propia como propietario de la mercaderia y
en este caso recuperara el IVA exportacion. Asimismo, cobrara los beneficios por
estimulos aduaneros por ser también documentante de la operacion. Los miembros
del consorcio pueden establecer la forma en que dichos montos se distribuiran entre
ellos.

También puede darse el caso, que se constituya el Consorcio para desarrollar un
nuevo producto para exportar y, en esta situacion, el IVA exportacion lo reclamara
directamente el Consorcio. Este podré restar el IVA facturado por bienes, servicios y
locaciones que destinaren a la exportacion o a cualquier etapa en la consecucién de
la misma.

Puede exportar el Consorcio por cuenta y orden de sus miembros quienes asi resultan
propietarios de la mercaderia exportada. En este caso el IVA exportacién lo
recuperard, mediante una solicitud dirigida a la AFIP, cada propietario en proporcion
a su participacion en la exportacion. Los beneficios por estimulos aduaneros los
cobrara el Consorcio, por haber sido el documentante de la operacion. Una vez
percibidos los mismos se distribuiran entre los miembros de acuerdo con lo que ellos
hayan pactado en el contrato, el reglamento interno o especialmente para esa
operacion.

El Consorcio solamente es sujeto pasivo de IVA, no de Ganancias, por lo que no debe

inscribirse ni pagar Ganancias. Estos los pagard cada empresa consorciada si
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corresponde por el resultado de su operatoria comercial. En su calculo incluira el
resultado de la exportacion de que se trate.

Puede exportar también uno de los miembros por cuenta orden del resto sin hacer
aparecer al Consorcio, recuperando entonces el IVA exportacion cada miembro
propietario de la mercaderia y los beneficios aduaneros el miembro que documento
la operacion, quien después podra distribuirlos en la forma pactada.

Por otra parte, la formacion del Consorcio no impide la exportacion individual de
cada miembro.

Todas estas alternativas dan flexibilidad a la operatoria de los consorcios que pueden
optar por la modalidad que se considere mejor para cada operacion comercial.
Ademas, el consorcio también esta habilitado para operar en el mercado interno si su
objeto contractual asi lo determina.

Fuera de los beneficios juridicos del que gozan los consorcios hay otros de tipo
comercial. En algunos casos las operaciones solo pueden ser encaradas por los
consorcios y no por los grupos informales.

Estas son:

Adquirir en conjunto bienes de capital destinados a la produccion de bienes a

exportar.
Procesar, envasar y embalar en comun los bienes a exportar.

Desarrollar nuevos productos destinados a la exportacion.

En otros casos tanto los consorcios como los grupos informales pueden encarar operaciones
comerciales. Ellos son estos:

Concentrar en una sola venta o un solo embarque volimenes de bienes a exportar.
Adquirir insumos a menores precios y en mejores condiciones debido al mayor
volumen de compras.

Utilizar una marca comun para todos los bienes a exportar.

Unificar diversos procesos y procedimientos, tales como controles de calidad de los
bienes a exportar, seguros, fletes, permisos, despachos, etc.

Mantener una sola cadena de comercializacion y distribucion externa.

Realizar en forma conjunta y compartida todas las actividades destinadas a la
promocion y ventas, como folletos, participacion en ferias, viajes de ventas,

contratacién de estudios de mercado, etc.
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e Adecuar en forma conjunta los procesos de produccién o prestacion de servicios de

cada firma a los requisitos internacionales.

Las ventajas y beneficios juridicos resultantes de la Ley son los siguientes:

e Evita la constitucion de una nueva sociedad y, en consecuencia, el mayor costo que
ello implica, la rigidez operativa que deriva de una estructura societaria
independiente, la pérdida de la individualidad empresaria, juridica, administrativa y
patrimonial a manos de una tercera persona juridica, la nueva sociedad.

e Otorga seguridad juridica a quienes participen en el Consorcio, ya que este se
constituiria de acuerdo con el tipo de contrato normado, eliminando cualquier
vinculacion con la sociedad de hecho y con la limitacién establecida por el articulo
30 de la Ley de Sociedades con relacion a las sociedades por acciones.

e Sin embargo, no todos los grupos informales de empresas exportadoras estan en
condiciones de firmar un contrato como el previsto en la Ley 26.005 pues la mayor
parte de ellos aun no han alcanzado un suficiente espiritu asociativo como para
hacerlo. Cuando los grupos llevan pocos meses de creados casi siempre sucede que
algunas empresas lo abandonan, mientras que otras se le suman, hechos que dificultan
la firma del contrato constitutivo. Por otra parta en el grupo debe darse un grado tal
de entendimiento entre las partes como para que existan objetivos comunes que
justifiquen la adopcién de esta figura. Es por estos motivos que siempre existiran
grupos informales no decididos a abandonar este estado.

Ventajas y limitaciones de otras formas distintas a la del Consorcio:

LaS.A.ylaS.R.L.

La ventaja de adoptar la forma de una S.A. 0 de una S.R.L. esta en que con cualquiera de
ellas al vender al exterior no existird para sus socios 0 accionistas responsabilidad solidaria
e ilimitada por las operaciones que se realicen, respondiendo con el patrimonio social. Sin
embargo, dado que por lo general estas sociedades no tendran un capital propio relevante los
compradores seguramente pediran garantias adicionales, situacion similar a la del Consorcio.

Por otra parte, la figura del Consorcio tiene la ventaja respecto tanto de la S.A. como de la
S.R.L. de que su funcionamiento implica un menor costo, que no adquiere la rigidez operativa
propia de las otras dos figuras, que no supone para cada una de las firmas la pérdida de la
individualidad empresaria, juridica, administrativa y desmembramiento patrimonial a manos
de una tercera figura juridica.

La Cooperativa

La Cooperativa puede exportar por cuenta propia o por cuenta y orden de terceros tal como
lo puede hacer el Consorcio, laS.A.y laS.R.L.
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De todos modos, el Consorcio tiene la ventaja respecto de la Cooperativa de que su
funcionamiento implica un menor costo, que no adquiere la rigidez operativa propia de esa
figura, que no supone para cada una de las firmas la perdida de la individualidad empresaria,
juridica, administrativa y patrimonial a manos de una tercera figura juridica. Ademas, la
Cooperativa no puede tener finalidad de lucro, el Consorcio si.

La ACE

Nuestros legisladores apuntaron en la reforma del afio 1983 a crear un contrato de
colaboracion ACE que sirviera con caracteristicas mutualisticas al "adentro™ de las empresas
asociadas y otro, UTE, con caracteristicas de coordinacion que se proyectara al "afuera” de
estas, en ambos casos con el objetivo de otorgar seguridad juridica ante la calificacion de
sociedad de hecho y sortear la limitacion del articulo 30 de la ley de sociedades estableciendo,
en cada contrato, sus propias definiciones limitantes de objeto.

La ACE ampara el establecimiento de una organizacion comun entre sociedades y/o personas
a fin de potenciar su actividad, y desarrollar actividades comunes para mejorar la
performance individual de cada una, pero no podra vincularse al mercado ni tener fines de
lucro.

Una diferencia fundamental entre el Consorcio y la ACE esté en que aquel puede abarcar en
su objeto contractual tanto la fase interna destinada a la produccién y elaboracién como la
comercializacion y exportacion en conjunto de las empresas consorciadas, circunstancia esta
vinculada directamente al mercado y a la obtencion de lucro, que, segun el texto del art. 368
de la ley 19550 (t.0) y la mayoria doctrinaria existente, esta vedada a la figura de la ACE. En
tal sentido existen autores que interpretan que su vinculacion con el mercado las convierte
en sociedades de hecho con la consiguiente inseguridad juridica.

Otra diferencia importante es que los participantes de la ACE responden, en forma solidaria
e ilimitada ante los terceros, por las obligaciones que asuma la ACE y no puede el contrato
de constitucion limitar dicha responsabilidad.

Ademas, la ACE no puede tener finalidad de lucro, el Consorcio si.
La UTE

Una UTE debe constituirse para el cumplimiento o ejecucién de una obra, servicio o
suministro concreto. EI objeto condiciona a través de su cumplimiento el plazo de duracion
contractual, que debe ser igual al de la obra, servicio o suministro que lo constituye. En el
caso en el que el organismo controlador apruebe el contrato constitutivo, en el que se fije el
numero de afios y se determine el objeto, no se presentara el peligro de que sea considerado
una sociedad de hecho, cosa que sucederia de exceder cualquiera de estos dos limites: el
plazo o el objeto.

En tal sentido la obra, servicio 0 suministro, en cuanto se trata de una operacion que
representa conceptualmente una unidad, debe estar individualizada al tiempo de suscripcion
del contrato de union, no pudiéndose ejecutar un numero indeterminado o ilimitado de obras,
servicios 0 suministros. También excluye esta figura la posibilidad de ser utilizada para
prestaciones por tiempo indefinido.
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Por lo expuesto, si un nimero de firmas establece una UTE con un objeto que no responda a
estas caracteristicas puede caer bajo la normativa de la sociedad de hecho.

La figura del Consorcio no se limita, como es el caso de la UTE, a operaciones determinadas
y de caracter transitorio sino, por el contrario, puede abarcar, si asi lo determina el objeto
contractual, actividades de produccion, elaboracion, comercializacion interna y externa
indeterminadas, y por todo el plazo de su constitucion.

Ventajas y limitaciones de los Consorcios (Ley 26.005):

Para que los miembros de un Consorcio formado segun la Ley 26.005 no tengan
genéricamente responsabilidad solidaria e ilimitada se debe incluir una clausula en el contrato
de constitucion donde se diga que los socios tienen porcentajes iguales de responsabilidad -
si participan en igual porcentaje- o en su caso de acuerdo con su participacion en las
operaciones que haga el Consorcio.

Dicha limitacion de la responsabilidad sera aplicable siempre y cuando no se haya estipulado
por disposiciones establecidas en el contrato de constitucion del consorcio, la solidaridad
legal en determinadas obligaciones, como puede ser la del articulo 34 de la Resolucién 13
51/2002 AFIP para quien sea documentante y exporte por cuenta y orden.

En cuanto a la responsabilidad relacionada con el monto del Fondo Comun Operativo, como
por lo general este no sera de elevado monto, los compradores seguramente pediran garantias
adicionales.

Integrando un Consorcio inscripto, las empresas que lo formas, obtienen seguridad juridica
al eliminar cualquier vinculacion con la sociedad de hecho y con la limitacidn establecida
por el articulo 30 de la Ley de Sociedades con relacion a las sociedades por acciones. Asi las
empresas que lo forman no corren el peligro, en el que si pueden estar los grupos informales,
de tener que asumir las consecuencias de integrar una sociedad de hecho a partir de las
siguientes caracteristicas:

e Cualquiera de los integrantes administra al grupo.
e Cualquiera de los integrantes puede solicitar la disolucion del grupo.
e Todos los socios responden solidaria e ilimitadamente por las obligaciones contraidas
por alguno o todos los miembros del grupo.
En la medida en que las empresas exportadoras se fueron percatando de las ventajas que se

obtienen al formar Consorcios en los términos de la Ley 26.005 ha venido creciendo el
namero de los que ya funcionan.

Respecto al nuevo Codigo Civil y Comercial, el mismo da cierta libertad en el contenido de
los contratos, para que los asociados puedan agregar clausulas pautadas entre si. Las
Agrupaciones de Colaboracion ya estaban legisladas en la ley de sociedades 19550 pero no
como contrato, en el nuevo cédigo encuentra un campo mas amplio a su versién original al
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quitarse el aditamento agrupaciones de colaboracion empresarial “actualmente llamada
agrupaciones de colaboracion” lo que denota es solamente una mayor amplitud de posibles
participes. Por otra parte, a las Uniones Transitoria se le quito la expresion “empresa”. El
articulo 1442 del CCC determina que el contrato asociativo es una colaboracion entre
distintas partes que persiguen un fin comdn y les permite obtener un beneficio a cada
participante, estas asociaciones no tienen configuracion societaria, no constituye un
patrimonio separado de sus participantes, ni tienen riesgos de quiebre por no aplicarse las
normas sobre la sociedad, asi como tampoco son sujetos de derecho. Un contrato no puede
ser titular de derechos ni obligaciones y son los participantes los que se benefician de las
relaciones emanadas en dicho contrato. La forma respecto al articulo 1444 da por aceptado
el informalismo, esto indica que hay libertad de forma, pero la misma debe ser de manera
escrita y en su aplicacion practica y por diferentes razones, particulares, fiscales e
impositivas, van a requerir una formalidad en cuanto a instrumentacién como asi lo exige el
organismo contralor.

En el articulo 1470 del CCC, se establece que varias personas fisicas o juridicas crean una
organizacion comun para incrementar, desarrollar o concretar cierta gestion. Lo que se busca
con este tipo de contratos es la complementacidén econdmica, sin caer bajo la forma societaria
y con un esquema organizacional simplificado para lograr cumplimentar el desarrollo de la
actividad en comdn entre los integrantes.

En el régimen anterior se imponia que el domicilio o constitucion debia ser en la Republica;
hoy no existe limitacion alguna por lo que podran ser adoptados por extranjeros y sociedades
constituidas en el extranjero, siempre que las segundas cumplan con lo establecido en el art.
118.

El articulo 1471 del CCC manifiesta que las empresas que formen parte de estos consorcios
mantienen independencia juridica y econdémica, ya que no pueden ejercer funciones de
direccion o control sobre la actividad de los miembros.

El acto constitutivo en estos tipos de contratos debe otorgarse por escrito, mediante
instrumento publico o privado con sus respectivas firmas certificadas, estableciendo en dicho
acto el representante del Consorcio. El contrato debe inscribirse en el Registro Publico que
corresponda como asi también el representante designado.

La inclusion de este contrato en el nuevo régimen permitié subsanar un conflicto que venia
sucediendo, la Ley 26.005 establecia que deberia considerarse como una sociedad de hecho
a los consorcios que no tuvieran sus contratos regularmente inscriptos, por lo que se le
otorgaba personalidad juridica a una figura contractual lo cual producia consecuencias graves
por inoponibilidad del contrato y ademas cualquiera de los integrantes podria pedir la
disolucién del consorcio ya que al ser inoponible frente a terceros podia pedirse la quiebra
del consorcio.

Las modificaciones introducidas en el nuevo Cadigo Civil y Comercial fueron esclarecedor
en materia de contratos asociativos, pero las mismas no fueron extrapoladas hacia las normas
impositivas, entendiendo que es indispensable dichas reformas, logrando evitar vacios en
materia tributaria y dudas respecto a su aplicacion y asi poder dejar en claro los hechos
imponibles que generan estos contratos, como asi también evitar una doble imposicion entre
los integrantes del contrato asociativo.

29



CAPITULO |

CONTEXTO POLITICO, ECONOMICO Y FINANCIERO
PROPICIADO POR EL GOBIERNO DE MAURICIO MACRI

En este capitulo nos proponemos describir el contexto politico, econémico y financiero
propiciado por el gobierno de Mauricio Macri a partir 2015 con su llegada al gobierno. Para
nos basamos en los aportes de Francisco Castafio, experto en la tematica abordada.

1.1 La insercion internacional Argentina durante el gobierno de Macri:

La politica del presidente Macri establecid tres consideraciones centrales, entre ellas se
encuentra la relacion de los paises considerados estratégicos vitales para su reinsercion,
destacandose la UE y el acercamiento con Reino Unido, Los Estados Unidos, China y la
participacién del pais en foros y organismos multilaterales teniendo en cuenta el lugar que
ocupado por la region conosurefia, llamese MERCOSUR, UNASUR y a su vez la Alianza
del Pacifico en general pero primordialmente Brasil y Venezuela.

Se destaca por parte del gobierno las recepciones y visitas de Estado con funcionares de un
vasto nimero de paises, fundamentalmente paises de Europa pertenecientes al EFTA y a la
UE sin dejar de lado al bloque TLC y paises de Asia, Africa, y Oceania. Ademas de los
acuerdos suscritos con paises de esas tres regiones, se destacan la continuaciéon de los
programas de cooperacion sur-sur, destacandose el Plan de Cooperacion con Africa (2016-
2019) como también la cooperacién técnica con paises miembros del Foro de Cooperacion
América Latina-Asia del Este (FOCALAE).

Estas reuniones facilitaron el fomento generando un ambiente prospero a inversiones
extranjeras, aqui cabe considerar la busqueda de apoyo sobre dos cuestiones: por un lado, en
lo que respecta a la incorporacion del pais en la OCDE vy su participacion como sede de los
encuentros anuales de la OMC y el G20.

Algo que ha sido troncal en las reuniones con los funcionarios de paises europeos fue el
objetivo de avanzar hacia un TLC entre el MERCOSUR y la UE, pretendiéndose cerrar algln
capitulo para fines del 2017. Sin embargo, cabe mencionar que se presentan focos de
resistencia e intereses para alcanzar un TLC birregional: esto sucede debido a productores
locales de Europa que se han opuesto historica y energéticamente por el asunto agricola, sin
dejar de lado a las PYMES y organizaciones sindicales de los paises del MERCOSUR que
poseen una vision sesgada a la competencia con un mayor abanico de participantes.

El problema surge igualmente ya que estos acuerdos no abarcan simplemente la
liberalizacién de bienes y/o servicios, sino que comprometen cuestiones relativas a compras
gubernamentales, propiedad intelectual, denominacion de origen y seguridad juridica que
protegen a los inversores y empresas transnacionales ante cualquier eventualidad conflictual
con el Estado receptor, lo cual presenta elementos que irian en detrimento del empleo y las
industrias manufactureras locales y hasta algunos subsectores agricolas, por ejemplo la
industria del aceite de oliva y el vino, que a pesar de que presentan algunas ventajas
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comparativas naturales frente a nuestros pares europeos, los empresarios del MERCOSUR
suelen tener una vision reticente a la libre competencia indiscriminada.

1.2. Larelacion de Argentina y los Estados Unidos:

Como se menciono anteriormente uno de los objetivos centrales de la Administracion Macri
era unainsercion internacional que prevaleciera y fortaleciera las relaciones con las potencias
tradicionales occidentales, siendo entre estos Estados Unidos uno de los principales paises
con los que se busco afianzar acuerdos bilaterales. Debe destacarse que Estados Unidos es el
tercer socio comercial de Argentina, con un promedio de siete mil millones anuales en los
ultimos tres afios (en base a Trade Map), a la vez que es el principal origen de la inversion
extranjera directa (en adelante, IED) con el 25% del total, de acuerdo con datos del Banco
Central de la Republica Argentina (BCRA).

En este marco, la visita de Barack Obama a Buenos Aires en marzo de 2016 no hizo otra cosa
que confirmar la recomposicion de los lazos y el relanzamiento de un vinculo bilateral
dejando de lado aquel acuerdo no alzando denominado ALCA. En este impetu de estrechar
las relaciones con la potencia norteamericana, se destacan los acuerdos en materia de
seguridad y de cooperacion militar, de simplificacion de visado para argentinos, asi como
también el apoyo estadounidense expresado hacia el gobierno de Macri.

Por otro lado, un objetivo central del gobierno argentino fue insertar a Argentina hacia el
TPP, impulsado por una administracion de Obama que se encontraba finalizando su segundo
mandato. Sin embargo, la historia fue diferente a los deseos de la dirigencia politica argentina
y Donald Trump triunf6 en las elecciones, constituyendo sin lugar a duda el suceso mas
relevante que acontecio en el ambito internacional desde la asuncion de Macri.

En cumplimiento con lo prometido en campafia y a contramano de los deseos y del
planeamiento estratégico del gobierno argentino, la administracion Trump no s6lo desterrd
el TPP y reimpulsé el bilateralismo, sino que también revirtié los acuerdos bilaterales
firmados con Obama en materia de limones, carnes, biodiésel y visado, algo que reedita un
proteccionismo que histéricamente ha afectado a Argentina en el acceso de sus productos al
mercado norteamericano.

Mas alla de lo anteriormente dicho, la Administracién Trump confirm6 la importacion de
limones argentinos a los Estados Unidos, teniendo en cuenta que Argentina es el primer
productor mundial de limones, con alrededor de dos millones de toneladas anuales. Por otra
parte, en base a datos de Trade Map (sobre la Nomenclatura Comun del MERCOSUR -NCM-
3826.00.), las exportaciones de biodiésel a Estados Unidos superaron los mil ciento treinta y
ocho millones en el afio 2016 y méas de quinientos cuarenta y tres millones en el primer
semestre del 2017, comprendiendo aproximadamente el 25,4% de las exportaciones totales
de Argentina a ese mercado.

Por consiguiente, méas alla de los esfuerzos realizados por el gobierno de Macri, Estados
Unidos decide cerrar de manera temporal las importaciones de biodiésel argentino, esto se
tradujo en un aumento del déficit en la balanza comercial con un promedio por debajo de los
tres mil ochocientos millones de ddlares, acompafiado de poca inversidn extranjera directa.
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1.3. La relacion de Argentina y China:

China es el segundo socio comercial argentino, esta relacion se profundizo a partir del 2001.
Asimismo cabe destacar que el gigante asiatico se transformO en un pais de creciente
relevancia para Argentina, cooperando en materia de inversion extranjera directa
(principalmente en energia e infraestructura) como asi también a partir de acuerdos
monetarios y financieros suscritos entre el Banco Central Argentino (BCRA) y el Banco
Popular de China (BPC). En virtud de lo anteriormente dicho debe agregarse que con
anterioridad ambos paises firmaron una asociacion estratégica integral dando como resultado
un avance en el bilateralismo.

En promedio entre 2014 y 2016, y en base a datos recopilados desde Trade Map (tomando
como referencia la NCM 1201.00), China fue el primer destino de las exportaciones
argentinas de habas (porotos) de soja, comprando un 83,7% de lo que Argentina le vendié al
mundo, mientras que aquel bien comprende el 66,5% de las ventas totales del pais hacia el
gigante asiatico. En virtud de ello, Julio Sevares (2015) sintetiza que el comercio con China
es el que tiene el perfil mas primarizado del total del intercambio argentino. No obstante, a
ello, en el 2017 el presidente Macri realiz6 una visita de Estado a China donde participo en
el foro “Una Franja y una Ruta para la Cooperacion internacional “y se reuni6 con el gobierno
de Xi Jinping, con quien relanzaron la Asociacion Estratégica Integral suscrita en 2014,
firmando el “Plan Quinquenal Integrado China-Argentina para la Cooperacion en
Infraestructura (2017-2021)”. Si bien esta relacion bilateral ya habia sido ratificada por el
nuevo gobierno en mayo de 2016 (MRECIC, 19/05/2016), en 2017 se relanzé el esquema de
cooperacion suscrito durante el gobierno de Cristina Fernandez, aunque debido a presiones
chinas méas que a una firme conviccion argentina; Tal como sostiene el académico Sergio
Cesarin, China habia dejado de comprarle soja a Argentina, supliendo su demanda con Brasil
incluso a un precio mayor, usandolo como método de presion por la paralizacion de los
proyectos hidroeléctricos de capitales chinos en la provincia argentina de Santa Cruz
(Centenera, 2017a).

Lo interesante para destacar en aquellos acuerdos es que los mismos consolidan la
participacioén de capitales chinos en Argentina logrando asi un hard power econémico
concentrado en infraestructura ferroviaria, energias sustentables llamese (hidroeléctrica,
fotovoltaica, edlica).

1.4. La participacion y reinsercion de Argentina a nivel mundial:

Otro de los ejes propiciado por la Argentina durante la presidencia de Macri consistio en la
participacion de los foros internacionales y organismos multilaterales, logrando una mayor
consideracion donde se discuten muchos de los lineamientos de la politica mundial.

Al respecto, se destacan varias aristas: la participacion de Macri en el Foro Economico
Mundial (WEF, en inglés) consumado en Davos en 2016, y la realizacion en Argentina del
WEF sobre America Latina en 2017; la confirmacion del auspicio del pais de la Undécima
Conferencia Ministerial de la Organizacion Mundial del Comercio (OMC), que se celebré en
Buenos Aires en diciembre de 2017; y la designacion de Argentina como sede permitiendo a
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Macri ejercer la presidencia del G20, en 2018. A ello se agrega la solicitud argentina para
ingresar a la Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econémicos (OCDE),
solicitudes formuladas y apoyadas en forma sistematica en las reuniones con los funcionarios
europeos y estadounidenses, y cuyo primer resultado fue la incorporacion del pais como
miembro en dos organismos dependientes de la OCDE: la Agencia de Energia Nuclear
(AEN) y el Banco de Datos.

A modo de sintesis, pudo observarse que la politica exterior formulada por el gobierno de
Macri se plante6 como objetivo central una nueva reinsercion en el mundo; para ello, se
lanzaron sefiales de confianza al capital financiero, especialmente de Estados Unidos, para
atraer inversiones, facilitar la toma de préstamos y abrir nuevos mercados para las
exportaciones (Rapoport, 2017).

Profundizando esta cuestion, puede agregarse que la base para esta reinsercion esta orientada
al “mundo” tradicional al cual se ha orientado historicamente Argentina en sus relaciones
exteriores, es decir, Europa y Estados Unidos, sumando a Brasil y a la Alianza del Pacifico
y excluyendo a priori a China, cuestion finalmente revertida. En este marco, el gobierno
busco sustentar aquellas premisas en la idea de que el pais debia insertarse en la economia
internacional no ya como el granero del mundo sino como el “supermercado” del mismo, a
partir de la agregacién de valor a la produccion primaria (Casa Rosada, 30/07/2016),
aggiornando de esta manera la concepcion de la economia argentina de fines del siglo XIX'y
comienzos del siglo XX, y en un contexto de precios bajos de los commaodities.

1.5. Proyeccién del boletin e integracion Argentina en materia de consorcios de
exportacion:

Durante el afio 2016, Argentina, mediante el programa de Fundacion Exportar-Fundacion
ICBC vy a través del Lic. Carlos Moyano Walker logro realizar entrevistas a diferentes
coordinadores de Grupos Exportadores logrando como resultado diferentes notas que pasare
a mencionar.

El Grupo Exportador de Pasas de Uva-San Juan consiguié diversificar el destino de sus
exportaciones, el coordinador informé que el Grupo estaba evaluando la posibilidad de
penetrar nuevos mercados teniendo en cuenta las diferentes problematicas politico-
econdmicas que transcurrian en aquel momento en el pais vecino de Brasil, teniendo esto en
cuenta el grupo se vio obligado a migrar hacia otros mercados vecinos, aprovechando a Peru
como mision comercial. Tal es asi que en febrero del mismo afio se logro un intercambio
minucioso de documentacion técnica por parte de los importadores y la aprobacion de cada
una de las plantas procesadoras de los miembros del Grupo.

Ello permitid la exportacion de manera constante el destino de treinta y siete contenedores
de diversas variedades de pasas de uva a cuatro de los mas importantes importadores
peruanos. Por otra parte, el grupo decidio aprovechar para formar parte como miembro en
las cincuenta y seis conferencias internacionales de paises productores de Pasas de Uva en
Shanghai de ese corriente afio con la finalidad de realizar una agenda de negocios con
posibles importadores de ese pais, pero por desgracia no pudo concretarse. De todas maneras,
el Grupo continuo los procedimientos en fincas, secadores, y plantas de procesamiento de
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sus miembros tendientes a mantener las normas de calidad e internacionales logrando asi
posteriormente asegurarse nuevos mercados.

Por otra parte, el Grupo Exportador de Maquinas y Equipos para la Industria Alimenticia-
GEMEIA Rosario participo en ferias en el pais y en el exterior:

El Lic. Ezequiel A. Gomez coordinador del grupo informé acerca de la participacion del
Grupo en ferias y exposiciones del pais y del exterior.

En el mes de junio se participé en la feria FITHEP NORDESTE EXPOALIMENTARIA
CHACO 2016, en Resistencia, con un stand de 70 metros cuadrados. EI Grupo también
estuvo en la feria FITHEP PATAGONIA EXPOALIMENTARIA NEUQUEN 2016, del 17
al 19 de agosto. En el exterior, el Grupo particip6 con un stand en la feria EXPOCRUZ, en
Santa Cruz de la Sierra, Bolivia, en septiembre, donde la Fundacion Exportar subsidio el
stand. En esta feria se expusieron maquinas y muestras con gran éxito, concretandose ventas,
que llevo posteriormente a una nueva exportacion fruto de esas ventas.

En el mes de julio de ese corriente afio participaron en. Del 30 de junio al 1° de julio en la
Ronda de Negocios con potenciales importadores en la ciudad de Santa Fe en el marco de la
Semana del Comercio Exterior de dicha ciudad. Y en el mes de agosto, en la Ronda de
Negocios que realiz6 ProArgentina en la Asociacion Empresaria de Rosario.

En julio se realizd un viaje de ventas a Asuncion, Paraguay donde el Grupo logro cerrar un
contrato con los organizadores de la feria FITHEP LATINOAMERICA 2017, para un stand
con la superficie mas grande de la feria por un total de 165 metros cuadrados. También se
negocid con los organizadores de la feria FIAR 2017 ROSARIO, para tener un stand con la
superficie mas grande, con 144 metros cuadrados. Se analiz6 y logré la apertura de un local
en Buenos Aires junto con la designacion de un representante/vendedor exclusivo.

Respecto a las ventas, BID ARGENTINA realizo su primera venta de tres méaquinas a Bolivia
y tres a Per(. LIPARI realizo exportaciones a distintos paises de América, CALABRO
concret6 una venta a Uruguay y OLEX se encuentra negociando nuevas ventas a Bolivia 'y
Paraguay. Cabe sefialar que para reducir costos el Grupo realizo la compra conjunta de
algunos insumos en comdn, como acero, motores y motorreductores.

En cuanto al consorcio Apicola del Chaco el mismo logro conseguir la participacion en la
feria alimenticia mas importante de América Latina, tal es asi que Daniel Hugo Codutti
informd que por invitacion del Banco Interamericano de Desarrollo (BID) participé en la
Ronda de Negocios de LAC FLAVORS 2016, que tuvo lugar en Lima, Peru, del 28 al 30 de
septiembre, juntamente con la feria EXPOALIMENTARIA. Esta feria es considerada la mas
grande de América Latina en materia de alimentos, bebidas, maquinarias y equipos, insumos,
envases y embalajes, servicios y gastronomia. ElI Consorcio realizé importantes contactos
con compradores de paises asiaticos, de América Latina, Europa y Estados Unidos, donde
requieren cotizaciones de miel fraccionada en diversas capacidades. También se realizaron
contactos con cadenas de hoteles y supermercados en la ciudad de Lima, interesados en miel
en envases de 30, 250 y 500 gramos. El Consorcio continta con las reuniones con contactos
realizados en la Ronda de Negocios de EXPOALADI, EXPOPARAGUAY, LAC FLAVORS
y EXPOCRUZ.
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Por otra parte, el Grupo recibio la visita de un empresario de Taiwan que requiere miel
fraccionada en envases de PVC de un kilo. Se continta con la aprobacién de contratos de
representacion y exclusividad. También recibieron a un empresario del Caribe en busca de
miel entre otros productos alimenticios. Se cotizdé miel fraccionada de 450 gramos en PET
para un empresario de Holanda. Una empresa de Cordoba que se encargara de comercializar
la miel fraccionada en el exterior visito las instalaciones, la sala, al despachante, el puerto de
Corrientes y recorrio toda la cadena logistica.
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CAPITULO I

OPORTUNIDADES QUE EL GOBIERNO DE MAURICIO MACRI
GENERO A LA FORMACION DE CONSORCIOS DE
EXPORTACION

En este capitulo nos proponemos determinar las oportunidades que el contexto propiciado
por el gobierno de Mauricio Macri generd a la formacion de consorcios de exportacion.
Podemos detallar a través del Plan Argentina Exporta iniciado por este gobierno cuales
fueron los pilares para la formacion del asociativismo exportador, entre ellos encontraremos
la eliminacion de ciertos parches coyunturales, como la eliminacion del cepo cambiario, la
ejecucion de mesas exportadoras, logisticas, Programa Mercator (Aduana), VUCE.

2.1. Eliminacién del cepo cambiario:

El dia 17 de diciembre del 2015 Macri anuncid la salida de Argentina al cepo cambiario, lo
que origind que las casas cambiarias y bancos argentinos iniciaran la jornada sin dicha
restriccion, fomentando asi a la importacion y exportacion de productos. La eliminacion de
esta herramienta restrictiva en el mercado de capitales origind una fuerte depreciacién del
peso argentino y tras cuarenta y cinco minutos de operaciones se registro una devaluacién de
la moneda local en al menos cuarenta y siete por ciento frente al délar en el primer dia sin
control de cambios; casi una hora después de la apertura del mercado el precio para la venta
de la divisa estadounidense se ubicaba en 14,5 pesos y 13,5 para la compra, frente a los 9,835
pesos por dolar antes de dicha salida.

Esto le permitio a Argentina una nueva insercion en el mercado financiero mundial luego de
anunciar a través la comunicacion A6037 del Banco Central de la Republica Argentina, esta
circular dio lugar a eliminar la obligacién de justificar con documentacion cada operacion de
cambio. A partir de ese momento toda transaccion cambiaria en bancos y casas de cambio se
procesaron automaticamente. Quien la ha realizado solo tuvo que especificar, con caracter
de declaracion jurada, el concepto al que corresponde la operacion de comercio exterior entre
otros datos basicos.

En particular y a su vez, dejo sin efecto los topes mensuales para operar, el cambio normativo
implementado incluy6 también la derogacion de la comunicacion A4805. La misma limitaba
la realizacidn de operaciones de derivados con el exterior, negando la cobertura de riesgos a
muchas compaiiias, en especial pymes. En el caso de operaciones de entidades financieras se
establecieron requisitos especificos, en linea con el criterio aplicado por la Organizacion para
la Cooperacion y el Desarrollo Economicos (OCDE) y el G-20.

El BCRA impulso estas modificaciones con la certeza de que la desburocratizacion del
mercado de cambios ayudaria al desarrollo del sector financiero, uno de sus ejes de gestion
esenciales, y asi mismo facilitase todas las actividades productivas vinculadas de una u otra
manera a los mercados internacionales.
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2.2. Mesa Exportadora:

La Mesa Exportadora coordina esfuerzos para construir, implementar y monitorear una
agenda comun de politicas que promueva las exportaciones y multiplique las firmas
exportadoras. En ella participan representantes de distintas &reas de gobierno y de 21 cAmaras
empresariales

El dialogo y la articulacion del sector publico-privado dio lugar a la participacion y
negociacion de diferentes integrantes, entre ellos encontramos:

e Asociacion de Bancos Argentinos (ADEBA).

Asociacion de Bancos de la Argentina (ABA).

ARGENCON.

Asociacion de Emprendedores de Argentina (ASEA).
Confederacion Intercooperativa Agropecuaria (CONINAGRO).
Camara de la Industria Argentina del Software (CESSI).

Camara Argentina de Comercio y Servicios (CAC).

Céamara Argentina de Empresarios Mineros (CAEM).

Céamara de Exportadores de la Republica Argentina (CERA)
Céamara de la Industria Aceitera de la Republica Argentina (CIARA)
Centro Despachantes de Aduana de la Republica Argentina (CDA)
Confederaciones Rurales Argentinas (CRA)

Confederacion Argentina de la Mediana Empresa (CAME).
Coordinadora de las Industrias de Productos Alimenticios (COPAL).
Federacion Agraria Argentina (FAA).

Sociedad Rural Argentina (SRA).

Union Industrial Argentina (UIA).

Este espacio se encarga de impulsar proyectos transversales con impacto en la competitividad
estructural de la economia. Los proyectos se ordenan en torno a cada uno de los cinco ejes
del Plan de Desarrollo Exportador: acceso a mercados, facilitacion de comercio,
financiamiento, calidad y acompafiamiento a empresas. Dentro de estos ejes, se priorizan las
acciones que dan mayor respuesta a las necesidades de los exportadores actuales o
potenciales.

El sector privado tiene un rol clave en este espacio. En primer lugar, conoce de cerca la
realidad productiva y comercial que enfrentan las empresas, por lo que es indispensable para
identificar obstaculos a la actividad exportadora y sugerir posibles acciones del sector pablico
para ayudar a las empresas a superarlos. En ese sentido, las camaras que integran la Mesa
Exportadora acercan propuestas de politicas a distintas areas del Estado, por ejemplo, mejorar
el acceso a la informacion sobre exportaciones o potenciar la difusion de la cultura
exportadora a través de diferentes tipos de eventos. El equipo de gestién de la Mesa
Exportadora concentra y prioriza estas propuestas para que lleguen a las areas con capacidad
de decisién y accion, y monitorea la implementacion de estos. También el sector privado es
un socio estratégico a la hora de construir soluciones junto al sector publico, como la
implementacién de politicas de calidad, el disefio de mecanismos de identificacion de
obstaculos al comercio o la realizacion de acciones de capacitacion. En cualquiera de los
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casos, la camara en cuestion asume el rol de patrocinador de un proyecto. Las camaras
también pueden patrocinar un proyecto mostrando particular interés por una accion de
politica pablica que ya viene siendo trabajada. En estos casos, aungque no sean necesariamente
el originador del proyecto, se encargan de monitorear, en conjunto con el equipo de gestion,
que el proyecto avance en forma efectiva. Las grandes etapas del trabajo conjunto se pueden
sintetizar en:

e Especificacion del problema.

e Identificacion de los actores publicos y/o privados relevantes para su solucion.
e Definicion del curso de accion.

e Monitoreo de los proyectos.

El trabajo en conjunto de la Mesa Exportadora se lleva adelante bajo tres modalidades
distintas:

e Reuniones Plenarias: son las instancias en que se pasa revista a la evolucion de la
totalidad de los proyectos ante los presidentes de las camaras integrantes de la Mesa
y los responsables del sector publico. Con el objetivo de dar cuenta de los avances
del plan en las reuniones plenarias se utiliza el Tablero de Control. El Tablero de
Control sintetiza con una metodologia consensuada con el sector privado la
informacion fundamental para entender el nivel de avance de cada uno de los
proyectos.

e Reuniones del Grupo de Trabajo Técnico: son los encuentros con los responsables de
los departamentos técnicos de las camaras que se utilizan para ahondar en los temas
especificos de cada uno de los ejes del plan.

e Reuniones Bilaterales: son las instancias de discusion de temas, problematicas y
propuestas especificas con cada una de las cdmaras en las que se les da forma a los
proyectos.

2.3. Mesa Logistica:

La intensa interaccion entre actores institucionales y maltiples dimensiones involucradas en
la logistica de cargas ha sido el motivo que ha dado lugar a este espacio de articulacion.

La premisa fundamental es coordinar esfuerzos, brindar coherencia integral a las decisiones
de los diferentes actores, potenciar los resultados sistémicos, beneficiar al conjunto de los
involucrados y, asi, mejorar estandares de eficiencia logistica en el pais.

La Subsecretaria de Planificacion de Transporte de Cargas y Logistica junto con el Instituto
Argentino del Transporte han impulsado las Mesas de Coordinacion Logistica en las que
participaron numerosos referentes del sector privado. Esto permitié que la experiencia en
numerosos paises de Latinoamérica y el mundo nos mostré que existe la necesidad de un
involucramiento por parte de la politica publica en materia de logistica, tanto para propiciar
la coordinacion entre el sector privado y el sector pablico, como para fomentar acciones
coherentes en el interior de cada uno.
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Cabe destacar el progresivo abandono de la perspectiva prevaleciente en el siglo XX, segun
la cual la politica publica concebia a la logistica como una dimension estrictamente privada,
en la cual el Estado tenia a su cargo la provision de infraestructuras y la regulacion del
transporte. Si bien desde los afios noventa comenzo a trabajarse en los comités de facilitacion
del comercio apuntando a simplificar tramites, en los ultimos afios, los nuevos enfoques
adoptan una vision integral y procuran identificar cuellos de botella en los flujos de carga
para contribuir al aumento de la eficiencia logistica. Esta vision es la que ha orientado tanto
a mesas como Consejos Nacionales de Logistica en numerosas experiencias internacionales,
al igual que en Argentina.

El objetivo principal de las MCL a lo largo del afio 2016 apunto a construir un canal estable
de interaccion con numerosos actores que trabajan en la busqueda de soluciones logisticas en
cuestiones estratégicas. Los principales ejes han sido los siguientes:

e Captar demandas y probleméaticas que enfrentan los agentes directamente
involucrados en el movimiento de cargas; proveer un canal de recepcion y canalizar
requerimientos a distintas areas publicas.

e Generar iniciativas y asistir al disefio de propuestas para la superacion de obstéaculos,
forjar bases para el disefio de normativas e integrar iniciativas de caracter nacional,
provincial y municipal.

o Desarrollar una vision de largo plazo al consensuar ejes de intervencion entre el sector
publico y privado, asi como brindar sustento a una estrategia nacional de logistica.

Logicamente, el transito hacia el logro de estos objetivos representa un desafio muy
importante, dado que la cantidad de reparticiones publicas y de entidades privadas abocadas
a desempefiar funciones en las cadenas de suministro es numerosa, de naturaleza diversa y
esparcida territorialmente.

A continuacion, se listan las distintas mesas que fueron llevadas a cabo:

31/5/2017 — Mesa 1: Operadores Logisticos (modo carretero)

29/6/2017 — Mesa 2: Operadores Logisticos (modo fluvio-maritimo)

5/7/2017 — Mesa 3: Operadores Logisticos (modos ferroviario y aéreo) y Comercio Exterior
12/10/2017 — Mesa 4: Dadores de carga (agrograneles)

2/11/2017 — Mesa 5: Dadores de carga (productos industriales)

Los temas planteados por los diferentes participantes han sido documentados en minutas que
se han repartido entre todas las instituciones. Esta dindmica se adopto por sugerencia de los
operadores logisticos, quienes formularon la inquietud de tomar conocimiento de las
prioridades planteadas por el resto de los participantes.

Cuando se habla de logistica no se pueden dejar a un costado el tema de los costos de
transporte, entendiendo que los mismos son un factor clave para acercar a nuestros
productores a los mercados externos. Para lograr costos competitivos que nos permitan salir
al mundo necesitamos optimizar las cadenas logisticas a partir de la inversion en
infraestructura, la modernizacion de normativas y procesos, y la adecuacion de tarifas.
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Resolver los cuellos de botella logisticos es fundamental para revertir los déficits
estructurales que impiden desplegar el potencial exportador del pais.

La comparacion de nuestros costos logisticos con los paises vecinos mostraba diferencias
significativas. En 2015, el costo del transporte vial por tonelada-kilémetro era un treinta y
ocho por ciento mas alto en Argentina que en Brasil y el costo de operar un contenedor era
un sesenta por ciento mas caro en Buenos Aires que en Santos, el principal puerto brasilefio.

2.4. Programa Mercator:

La Aduana es el principal actor en la agenda de facilitacion comercial en lo que respecta al
comercio exterior, ya que sus tareas de fiscalizacion y registro no deben desalentar la
circulacion de bienes. Para ello, esta institucion tomo la iniciativa, modernizando su
infraestructura a partir de la inversion en escaneres y otros dispositivos no invasivos, y
revisando y actualizando procesos, lo que llevo a una fuerte reduccion de los llamados
“canales rojos”. Para potenciar su tarea, solicitd la implementacion del Programa Mercator
una herramienta que ofrece la Organizacion Mundial de Aduanas para acompafiar a sus
miembros en el proceso de adecuacion al Acuerdo sobre Facilitacion del Comercio de la
OMC.

En esta linea, el programa de Operador Econdmico Autorizado (OEA) resulta un componente
fundamental para brindar un canal simplificado a las empresas. Aduana ya abrio el libro de
certificaciones para la inscripcion a este régimen, permitiendo la participacion de las PyMEs.
A futuro, este organismo buscara modernizar sus sistemas, creando un nuevo SIM e
incorporando un sistema de gestion de riesgo integrado que permita optimizar las tareas de
fiscalizacion. Asimismo, trabajara en la adecuacion normativa para responder a los desafios
que presenta el comercio de servicios. Por tltimo, buscara impulsar el desarrollo de las Zonas
Francas.

Por otra parte, los consorcios de exportacion que decidan exportar productos que requieran
intervencion de un tercer organismo como podria ser el SENASA se logré que este organismo
avance en una reestructuracion para que su funcion reguladora no implique sobrecostos al
sector privado. Para ello, a modo de ejemplo, se dispuso la implementacion online de
tramites, se desarrollaron y se avanzd en la implementacién de Documentos de Transito
electronicos y se puso en vigencia el Plan Nacional de Control y Erradicacion de Brucelosis
Bovina. A futuro, trabajara en la recomposicion de la matriz salarial, para reducir viaticos y
regularizar requeridos y buscara implementar procesos mas agiles para priorizar solicitudes
de aperturas de mercados.

La reingenieria de procesos para reducir carga burocratica sin perder capacidad de control en
estas y otras agencias regulatorias son una larga y ardua tarea para resolver.

Teniendo en cuenta las diferentes oportunidades que conlleva formar parte de un grupo
asociativo exportador pasare a citar y desarrollar brevemente ciertos indicadores ventajosos
citados en el marco teorico:

e Regimenes de beneficios a la exportacion: Cualquier empresa que pretenda acceder a
un régimen de beneficios para la exportacion deberia poder hacerlo sin mayores
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impedimentos, a través de tramites sencillos y transparentes. Por este motivo, este
Plan apoya la creacion y revision de aquellos regimenes voluntarios que el Estado
ofrece para ayudar al exportador. En esta tarea, la Secretaria de Comercio Exterior
implemento, gestiono y desarrollo continuamente mejoras en estos regimenes,
trabajando con el sector privado en la identificacion de cuellos de botella que afecten
la competitividad de las empresas.

Exporta Simple es un régimen implementado en 2017 para que las PyMEs y
microemprendimientos que quieran dar el salto hacia los mercados externos no sufran
las consecuencias de una burocracia agobiante. A través de su plataforma online es
factible exportar puerta a puerta productos a cualquier parte del mundo, simplificando
enormemente los trdmites de la operacion.

Se lograron eliminar los topes maximos de peso. Ademas, se incorporaron nuevos
operadores logisticos para bajar los costos del servicio. Buscando garantizar el acceso
a las preferencias arancelarias. Para ello, el Certificado de Origen Digital (COD) es
fundamental para agilizar el proceso de obtencion y verificacion del origen de los
productos.

Ya se logré poner a disposicion este servicio con Brasil y Uruguay y seguiremos
implementandolo en proximas etapas con el resto de los paises del Cono Sur. Los
regimenes de importacion de insumos para exportacion cumplen un rol clave para
garantizar la competitividad de nuestras empresas en un mundo cada vez més
integrado comercialmente.

Sin embargo, los procedimientos requeridos para su aprobacion solian frustrar su
propdsito, se buscé continuamente la agilizacion de estos tramites, a través de
mecanismos como las fiscalizaciones. Asi, por ejemplo, la emision de un Certificado
de Tipificacién de Importacién Temporaria (CTIT), que podia tardar dos afios en
2015 en tramitarse, hoy se obtiene en un plazo de dos semanas. A futuro, se buscara
revisar regimenes como drawback o planta llave en mano y en la facilitacion de
mecanismos de importacion temporaria, como la implementacion del carné ATA.

Financiamiento: Para producir y exportar, las empresas necesitan disponer de
instrumentos de financiacion y cobertura que respondan a los requisitos propios del
comercio exterior. Estas herramientas permiten adelantar capital de trabajo, realizar
pagos internacionales o brindar proteccion contra distintos tipos de riesgos. El sistema
financiero argentino es un socio fundamental de las empresas que exportan y puede
catalizar el despliegue exportador con instrumentos especificos, en algunos. Muchas
veces, las PyMEs, y también las cooperativas compuestas por
microemprendimientos, desconocen las posibilidades para financiarse o para
constituir medios de pago internacionales. En otros casos la normativa regulatoria
puede limitar la disponibilidad o las condiciones en la que se ofrecen instrumentos
financieros. Por ultimo, la volatilidad macroecondémica desalienta tanto a la oferta
como a la demanda de crédito.

El crédito a las PyMEs fue crucial para que mas empresas puedan financiarse, este
Plan impulso lineas especificas para atender a la demanda de los exportadores
actuales y potenciales, y para que el financiamiento sea sostenible para prestadores y
prestatarios. Se busco también acercar a las PyMEs al crédito, estimulando la
obtencion de calificaciones crediticias que permitan ganar velocidad en monetizar la
asistencia.
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Este Plan promueve la creacion y difusion de instrumentos financieros poco
utilizados localmente. EI BICE ha lanzado y sigue trabajando en el desarrollo del
forfaiting, para viabilizar el financiamiento exportador a largo plazo. La medida se
complementard a futuro con el impulso a los seguros de crédito para la exportacion,
un instrumento ampliamente utilizado en el mundo para asegurar a los exportadores
el cobro de sus ventas, que tiene un amplio potencial en el mercado local.

e Acompafiamiento a empresas: Exportar representa un verdadero desafio para las
empresas, requiere esforzarse para conseguir informacién sobre mercados, conocer
profundamente las caracteristicas idiosincraticas de la demanda, repensar el producto
y el proceso productivo, resolver problemas logisticos, negociar con clientes no
habituales y comprender nuevas culturas, entre otros retos. Los frutos de esta
inversion de tiempo y recursos no son inmediatos.

Por esta razon el desarrollo exportador es una apuesta por el crecimiento a mediano
y largo plazo, donde el Estado debe acompafiar a las empresas que deseen exportar.
Es por esto por lo que el gobierno decidié crear la Agencia Argentina de Inversion y
Comercio Exterior (AAICI). Su labor ha resultado fundamental para acompaiiar a las
empresas en el camino exportador con diversos programas y politicas, resolviendo
las problematicas especificas tanto de las empresas que tienen experiencia
exportadora como de aquellas que se inician en este desafio, logrando asi reducir el
costo de la inexperiencia.

La AAICI también articula esfuerzos que realizan otras agencias del Estado en la
misma direccién, como la actividad de las embajadas argentinas en el exterior, que
coordina el Ministerio de Relaciones Exteriores y Culto o las agencias provinciales
de promocidn de exportacion, a través de la creacion de la Red Federal de Agencias
y Organismos de Inversion y Comercio Internacional.

2.5. VUCE:

La principal iniciativa en el eje de facilitacion de comercio es la Ventanilla Unica de
Comercio Exterior (VUCE). Este instrumento en desarrollo busca constituirse en el Gnico
punto de contacto entre el exportador y el Estado para realizar tramites.

Se trata de un proyecto de largo plazo que permitir4, una vez completado, brindar
informacién sobre los distintos trdmites de comercio exterior, gestionarlos a distancia y
declararlos ante la Aduana. Su implementacion implica un esfuerzo coordinado de todos los
organismos publicos intervinientes como Aduana, SENASA, INAL, entre otros, al
estandarizar, digitalizar y transparentar sus procedimientos.

El portal VUCE nos brinda una herramienta centralizada para tramitar las intervenciones con
terceros organismos. Ademas, ofrece una herramienta publica y gratuita para consultar
requisitos de importacion y exportacion llamada Central de Informacion VUCE (CIVUCE),
gue permite acceder a toda la normativa relacionada con la operatoria de forma ordenada a
través de buscadores inteligentes. En el corto plazo, se busca que toda la informacion presente
en este portal sea vinculante, dando mayor previsibilidad a las empresas a la hora de operar
internacionalmente.
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Los proximos pasos en VUCE apuntan a la incorporacion de los primeros tramites de
exportacion. En este sentido, se priorizaron los trdmites de exportacion a consumo y de
declaracion jurada de exportacion de granos para incorporarse a la plataforma online. A
mediano plazo se pretende eliminar la presentacion fisica de documentos a través de la
implementacion del “sobre digital”.

Una vez dicho esto pasaremos a citar los objetivos:

Facilitar y agilizar las transacciones internacionales, lo que permite mejorar la
competitividad y el desarrollo econémico.

Incrementar la calidad, eficiencia, gestion del riesgo aduanero, seguridad,
armonizacion y rapidez en los procesos y controles que realizan la Aduana y los
terceros organismos que intervienen en las operaciones de comercio exterior.
Acrecentar la proteccion de la sociedad con relacién a la calidad de los alimentos y
medicamentos, al contrabando de bienes culturales, la falsificacion marcaria, a los
residuos peligrosos, al narcotrafico, entre otros.

Herramientas especificas:

VUO1 - Intervenciones efectuadas en forma previa a la declaracién de la destinacion
de importacion.

VUO2 - Intervencion en la VUO1 que no inhibe la aprobacién de la declaracion, pero
impide la oficializacién de la destinacion de importacion de no haber sido aprobada.
VUO03 - Intervenciones efectuadas una vez oficializada la destinacién de importacion
que impiden su presentacién en sede aduanera.

VUO04 - Intervenciones efectuadas en forma previa a la declaracién de la destinacion
de exportacion

VUO5 - Intervenciones efectuadas una vez oficializada la destinacién de exportacion
que impiden su presentacién en sede aduanera.

VUO06 - Intervenciones efectuadas al momento de la autorizacién para la salida de
zona primaria aduanera de la mercaderia.

VUO7 - Intervenciones efectuadas al libramiento de la mercaderia.

VUO8 - Intervenciones efectuadas con posterioridad a la entrega de la mercaderia.
VUQ9 - Intervenciones efectuadas con posterioridad al embarque de la mercaderia.
VU10 - Intervenciones de las cAmaras, federaciones o asociaciones representativas
de las actividades sectoriales, en caracter de observadoras, en las distintas etapas de
las destinaciones aduaneras.

VU11 - Consulta de informacion on-line entre paises del MERCOSUR.

VU12 - Padron de operadores sobre el cual se validan datos identificatorios del sujeto
a los efectos de la realizacion de determinadas operaciones.

VU13 - Monitoreo permanente del cumplimiento de requisitos para acceder a
beneficios tributarios (Monitoreo de estimulos a la produccion argentina — MEPA).

Herramientas complementarias:

Sistema registral. Registros especiales aduaneros.
Sistema informético de comunicacion y notificacion electronica aduanera (SICNEA).
Sistema informatico de tramites aduaneros (SITA).
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Cobranzas de aranceles. Sistema de recaudacion Osiris y volante electrénico de pago
(VEP).

Listas de mercaderias, sujetos, certificados y demas listas de opciones de parametros
que interacttan con el sistema informatico aduanero a efectos de ejercer controles en
determinadas operaciones.

Caodigos de productos.
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CAPITULO IlI

AMENAZAS QUE ENCOTRARON LOS EMPRESARIOS PARA
LLEVAR ADELANTE CONSORCIOS DE EXPORTACION

DURANTE EL PERIODO 2015-2019

En este capitulo identificaremos las amenazas que tuvieron que sortear los empresarios
nacionales. Para ello, abordaremos la articulacion publico-privada, Infraestructura logistica
y cuellos de botella, retribucién tardia de los estimulos (reintegro de exportacion), barreras
que obstaculizan la internacionalizacion de los grupos exportadores, retos internos y
externos.

3.1. Articulacién publico-privada:

Si bien muchas oportunidades pueden resultar de nuestras amenazas 0 viceversa, en esta
mencion citaremos la pregunta y reflexion que hizo la Dra. Viviana Kluger el dia 15 de
octubre del 2016. ¢Es eficaz la promocion de grupos exportadores realizada por la Fundacién
ExportAr y la Fundacién ICBC?

Se puede afirmar que la asociacion entre una agencia publica y una privada permite combinar
recursos complementarios que se potencien y resulten en efectos de sinergia. No obstante,
resulta sucede que la cooperacion entre las dos fundaciones no es considerada del todo
positiva. La percepcion por parte de los coordinadores lleva a conclusiones mixtas que van
desde una imagen positiva 0 negativa sobre que trabajan bastante aislados hasta la opinién
de que la cooperacion de una entidad publica y una privada implica una asimetria en la forma
de trabajar. Empero, los funcionarios de las dos fundaciones consideran que su relacion es
extraordinaria gracias a que trabajan codo a codo y mantienen una comunicacion fluida. En
cuanto al reparto de las responsabilidades y competencias, es bastante clara la division: la
Fundacién ICBC se ocupa de la parte administrativa del Programa, es decir la organizacion,
el control y el seguimiento del programa mientras que las responsabilidades de la Fundacion
ExportAr son mas bien operativas. A su vez Kluger ratifica la heterogeneidad del perfil de
las empresas asociadas, incluso en algunos casos se logré dilucidar un desempefio desparejo
de las empresas dentro del mismo consorcio.

Se constato que distan en los siguientes aspectos: su tamario, su participacion en actividades
de promocion del Programa, etapa exportadora, la fase en el ciclo de vida de consorcio, y su
nivel en la adopcion de la idea asociativa, independientemente de la edad del consorcio y el
sector industrial del consorcio. En estos casos, el exportar un producto/servicio en conjunto
no garantiza un alto nivel de ventas internacionales, si bien parece tener un efecto
cohesionador entre las pymes, pudo corroborarse que el coordinador es decisivo para el buen
funcionamiento y que los problemas con él llevan a disonancias en el grupo. También define
que el marco legal en Argentina es poco favorable para el trabajo asociativo dado que no
cumple con las necesidades de las pymes que quieran asociarse para exportar.
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Afirma que no se debe dejar de lado la competencia entre los miembros del consorcio,
dificultades sectoriales, falta de capacitacion, insuficiencia de la estructura y las capacidades
internas, y la falta de idoneidad del coordinador. Sorprendentemente, una cantidad
importante estima que no hay ninguna traba interna en el consorcio. Globalmente, las pymes
entrevistadas expresan su satisfaccion con el Programa y lo encuentran util para superar los
obstaculos a la exportacién. Sin embargo, lamentan la presencia menor de las fundaciones
después de la fase inicial del consorcio, la escasa proactividad, la falta de vinculo entre los
diferentes grupos y sus coordinadores, y la ausencia de un mecanismo de control que impida
el beneficio indebido o el desarrollo no equitativo de las pymes en un grupo.

3.2. Infraestructura logistica, cuellos de botella:

La infraestructura de transporte de cargas es funcional a las plataformas de exportacion, tal
es asi que el nivel nacional carece de grandes obras realizadas para el fluido funcionamiento
de la cadena logistica, la falta de la articulacion del sistema multimodal es otro de los grandes
problemas que coexisten y limitan la cuantia de las exportaciones, podemos decir que el
sistema de transporte de cargas argentino se caracteriza por su complejidad y su asimetria.
Predomina el transporte automotor, mientras que el transporte por ferrocarriles y el fluvial
han mostrado un escaso desarrollo en las Gltimas décadas. Sin embargo, se debe tener en
cuenta que el transporte automotor de cargas es el mas ineficiente en términos de rendimiento
de combustible.

Como consecuencia la Argentina tiene los costos logisticos mas altos de América latina, dado
que superan en vei o0 por ciento a los de Brasil, su principal socio comercial, y son setenta
por ciento mas altos que de los Bolivia, que resulta el pais mas econémico en ese rubro en la
region. En cambio, un pais como Estados Unidos, traslada su produccién mayoritariamente
por ferrocarril cuarenta por ciento y en menor medida lo hace por carretera treinta y un por
ciento.

Es importante mencionar que el desarrollo de la infraestructura del transporte aumenta la
competitividad ayudando asi a colocar la produccion y penetrar mayor cantidad de mercados
internacionales, concluyendo que una mayor eficiencia productiva con relacion a la
infraestructura nos permite un mayor alcance a los mercados externos, pero al respecto, The
World Economic Férum posiciona a nuestro pais en el puesto 89 de 144 paises, con un
puntaje de 3.5 donde 7 es el mas alto, quedando asi en un nivel intermedio que a su vez nos
indica que hay mucho por mejorar en materia logistica e infraestructura.

Al respecto el Banco Mundial sostiene que existen restricciones a la operatoria de los
trasbordos en los puertos argentinos y es por ello que una gran cantidad de operatorias se
realizan en puertos de otros paises, representando esto una gran amenaza y pérdida de
oportunidades. El pais también adolece a la falta de acceso ferroviario a los puertos, que no
han sido modificados hace décadas, actualmente esta ineficiencia se esta pagando la que
sumada a problemas logisticos en la conexion productor-puerto de embarque, hace que se
penalice con recargos del 16 al 22% del precio FOB de los productos de exportacién segin
lo publicado por la Unidn Industrial de Tucuman.
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Esto se traduce en una afectacion logistica a los costos FOB, tal es asi que el Banco Mundial
sostiene que no existe consenso sobre la definicion de costos logisticos. Una revision de la
literatura especializada presenta importantes divergencias acerca de cuales son las
actividades que deben ser incluidas en la definicién de costos logisticos.

Al no contar con una definicion homogénea, las comparaciones internacionales de costos
logisticos no suelen ser precisas, no obstante, es Util el acercamiento que hacen diferentes
entidades.

Un reciente informe del Banco Interamericano de Desarrollo, titulado ‘“Destrabando las
arterias” sefiala que en las ultimas décadas los paises de Ameérica Latina han realizado
significativos avances en materia de reforma de sus politicas comerciales en vistas a mejorar
su integracion con el mundo, a pesar de que aun existen diversas barreras paraarancelarias
que dificultan el intercambio.

Al reducirse el papel de las barreras tradicionales al comercio, han quedado en evidencia
otras dificultades para la insercién internacional de la produccién de nuestra region en otros
continentes como asi también para el intercambio comercial entre paises latinoamericanos.
Una de estas barreras son los elevados costos de transporte, algo que se vincula directamente
con las deficiencias que presenta la infraestructura de transporte de cargas.

3.3. Retribucion tardia de los estimulos, reintegro de exportacion:

Para poder desarrollar el meollo de la tardanza en impactar los estimulos a la exportacion
vamos a desarrollar brevemente los pasos a seguir para liquidar los mismos, no sin antes
aclarar que el reintegro de exportacién es considerado como un estimulo a los grupos
asociativos exportadores.

Cabe mencionar que a los efectos del Cddigo Aduanero bajo el articulo 825 define el regimen
de reintegro de la siguiente manera: “El régimen de reintegros es aquél en virtud del cual se
restituyen, total o parcialmente, los importes que se hubieran pagado en concepto de tributos
interiores por la mercaderia que se exportare para consumo a titulo oneroso o bien, por los
servicios que se hubieren prestado con relacion a la mencionada mercaderia”. Citando al
autor (Clement, Martin, 2010) se procede a describir las principales caracteristicas
relacionadas con el cobro de dichos reintegros, en el cual pasaremos a detallar a continuacion:

Para que este beneficio sea percibido el productor debe hacer real la salida de la mercaderia
del pais de origen, esto no debe confundirse con el recupero de IVA de exportacion.
Actualmente, el reintegro es fijado por el Ministerio de Economia segun la clasificacion
arancelaria y estos van del cero al seis por ciento, segun el producto al que se refiere. Por lo
dicho anteriormente, y considerando que la alicuota del producto ha sido fijada por la
autoridad pertinente, solamente se debera tener en cuenta algunos parametros para establecer
la Base Imponible a la hora de calcular el monto del reintegro.

El articulo 829 del Codigo Aduanero establece que el valor sobre el cual se liquidara el
importe del reintegro nunca podra ser superior al valor imponible para el pago de derechos.
La misma legislacion dispone que en el caso en que el producto a exportar haya utilizado
algun insumo importado a consumo o importado temporalmente, los reintegros disminuiran.
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Si bien esto se instrumenta a través del Sistema Maria, es importante conocer los elementos
que deben ser incluidos o detraidos de esta base imponible. Los reintegros son entendidos
como una especie de devolucion de impuestos “interiores” por lo que no corresponde
pagarlos sobre los insumos importados, es a partir ello que resulta compatible con el
drawback que le permitira pedir la devolucion parcial o total de los derechos de importacion
y tasa estadistica abonados por una importacion a consumo. La base Imponible para el cobro
de reintegros se calcula de la siguiente manera:

FOB+AlI-AD-IT-IC-C
Las siglas utilizadas corresponden a los siguientes items:

e Al: Ajustes a incluir.

e AD: Ajustes a deducir

e |IT: Insumos importados temporalmente.

e IC: Insumos importados a consumo por el propio exportador.
e C: Comisiones.

Respecto al punto ajustes a incluir y ajustes a deducir, debe considerarse lo explicado en el
procedimiento de pago de derechos; la diferencia esta en que también debera detraerse las
comisiones abonadas.

En caso de haber diferencia entre la base imponible de derechos y la de reintegros, estos
ultimos se cobran sobre la base menor.

El exportador solo podrd cobrar su reintegro cuando no tenga deudas previsionales o
impositivas, y que el Banco Central de la Republica Argentina haya informado a la AFIP su
conformidad respecto del cumplimiento de ingreso y liquidacion de divisas.

El procedimiento es mediante declaracion de CBU (Clave Bancaria Unica) sobre acreditacion
de fondos, el tramite debera ser convalidado cada seis meses para mantenerlo vigente.

Ademas, debe haber abonado previamente los derechos de exportacion que correspondan. El
sistema situard el estado del tramite generando el reporte “Beneficios a Autorizar” por
Aduana y agrupado por CUIT del exportador.

Luego, los pagos de los conceptos liquidados seran transferidos en pesos a la CBU declarada
por el exportador. Ademas, se menciona en el articulo de Clément, que se debe tener en
cuenta la vigencia de la Resolucion 1639/04, que establece que los exportadores podran
aplicar el “Procedimiento opcional para la cancelacion de deudas impositivas y/o
previsionales mediante la afectacion de fondos provenientes de estimulos a la exportacion”.

Este procedimiento implica que el exportador acepta que los fondos provenientes de los
estimulos a la exportacion se destinen a la cancelacion de obligaciones propias. Dicha
afectacion se realiza mediante un convenio opcional con AFIP.

Otras exigencias que agregadas son: haber cerrado la factura electrénica y el permiso de
embarque, de modo de lograr que exista absoluta relacion entre lo declarado por el
despachante en la destinacion aduanera y lo manifestado por el transportista.
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Una vez dicho todo esto y cumplidos los pasos, la aduana tiene 20 dias para registrar un
blogqueo manual o autorizar su liquidacion en la CBU del exportador, que estara disponible
varios meses después de esa autorizacion. La Aduana tarda entre 30 a 45 dias en pagar este
beneficio, pero Gltimamente los retardos llegan a 120 dias. Sin embargo, la gestion de estos
reintegros puede parecer sencilla, en las empresas y grupos exportadores con una gran
magnitud de operaciones se torna critico ejecutarla de manera eficiente. Sin mencionar
aquellos reintegros que por diversos motivos (desinterés del grupo exportador, errores en la
declaracion, incobrabilidad del exterior) quedan relegados y no llegan a cobrarse nunca
porque finalmente el permiso para que el exportador solicite su cobro caduco.

3.4. Barreras que obstaculizan la internacionalizacion de los grupos exportadores:

En el sector de las exportaciones como bien sabemos existen diferentes tipos de barreras que
hay que saltear para poder ingresar en mercados foraneos, estas barreras no suelen ser
siempre externas, sino que también existen obstaculos internos que deben ser subsanados
para luego pensar posteriormente en poder ampliar la cartera de clientes logrando inyectar
productos en mercados extranjeros.

Las barreras externas van a depender de todos los elementos que forman parte o rodean el
entorno o se encuentran fuera del alcance las empresas argentinas estas pueden ser:

Elementos técnicos de comercio.
Procedimientos burocraticos.
Infraestructura.

Distancia geocultural.

Mercado de los productos.

Las barreras que presentan los mercados donde los consorcios de exportacion pretenden
llegar suelen ser muchas veces del tipo arancelarias o0 no arancelarias. Tal es asi que las
arancelarias son pura y meramente exclusivas de decisiones politicas econémicas en
mercados externos para salvaguardar su industria, esto segun la filosofia o doctrina politica
del pais de destino puede ser determinante o perjudicar la regularidad de las exportaciones
de los consorcios generando asi un debilitamiento de la sinergia de los grupos exportadores
con destino a esos paises y tener una participacion cortoplacista.

Por otra parte, las barreras no arancelarias se dan mas en productos con un valor agregado
mayor, por ejemplo, como los quesos, leches fermentadas, estas se manifiestan en intensidad
a diferentes solicitudes de admision en sanidad y seguridad de los alimentos, tal es asi que
estos requerimientos obligan a aumentar los esfuerzos en materia de tecnologia y calidad del
producto exportable.

El investigador (Martinez, Carazo; 2003) indica que de los consorcios analizados uno de los
factores incidentes en las causas de su conformacion fue la distancia cultural que pudiera
existir con otros mercados, remarcando que finalmente se alcanzaron los fines para los que
fueron formados.

Asi, las barreras externas que motivaron a entrar en un consorcio fueron generar una
estrategia en comun a paises con distintos idiomas, culturas, gustos de los consumidores,
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formas de promocion de los productos, y que pudieron ser salvadas por la gestion de los
gerentes comerciales en las plataformas de venta de los consorcios. De acuerdo con el
mencionado autor, las empresas Pyme suelen ver dificultadas sus intenciones de exportar por
barreras internas, creando asi una serie de trabas que cada empresa debe superar para ingresar
al mercado internacional. En general, deben conseguir lograr una adaptacion de sus
capacidades a la complejidad del negocio y los grandes riesgos que este implica.

De acuerdo con lo desarrollado por el mencionado autor, para exportar exitosamente, las
empresas deben reunir ciertas condiciones basicas:

e Maquinaria suficiente para manufacturar un producto exportable concreto.

e Capacidad de produccion y capital para satisfacer los requisitos de volumen de los
compradores extranjeros.

e Tecnologia para cumplir con las especificaciones de calidad de los mercados de
exportacion.

e Cumplimiento de normas técnicas y ambientales.

e Infraestructura de exportacion.

e Técnicas eficaces de comercializacion y creacidén de una imagen de los productos
exportados.

e Capacidad de comunicacion y negociacion.

e Capacidad e instalaciones administrativas.

e Conciencia de los incentivos de exportacion de los planes gubernamentales.

La mayoria de las empresas Pymes no reline estos requisitos; por lo que no cuentan con los
medios para establecer presencia en los mercados internacionales con éxito.

Una gran cantidad de estas empresas se administra como negocio familiar. Sus propietarios
suelen usar solamente métodos basicos de gestion, contando con recursos financieros y
humanos limitados y con frecuencia desconociendo la demanda y las caracteristicas de los
consumidores finales en los mercados externos. Estas barreras generan costos a la
exportacién que pueden desincentivar el proceso de internacionalizacion.

3.5. Retos internos y externos:

Para describir estos retos vamos a citar ala ONUDI que a través de los distintos relevamientos
lo especifica y detalla como una fuerte amenaza que tiende a disminuir el ciclo de vida de un
consorcio de exportacion.

Entre los retos internos podemos mencionar los siguientes:

e Lacompetencia entre los miembros y la falta de confianza que de ella resulta figuran
entre las causas de conflicto mas importantes en un consorcio. Para actuar con éxito
en un consorcio los empresarios deben superar su individualismo natural.

e Los miembros pueden mostrarse renuentes a participar sin reservas en un consorcio.
Pueden no estar dispuestos a suministrar informacion sobre sus contactos por temor
a revelar sus secretos comerciales y logisticos y perder clientes a manos de otros
miembros. Ademas, les puede preocupar la posibilidad de perder buenos empleados.
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Pueden surgir conflictos respecto de las contribuciones financieras por hacer.
Diversos miembros pueden tener la impresion de que uno de ellos se beneficia mas
del consorcio que otros, aunque su contribucion sea la misma. La posibilidad de que
surjan conflictos por esta razon puede reducirse exigiendo que los miembros hagan
pagos especiales por los servicios que solicitan al consorcio.

El beneficio de un ahorro en los gastos puede verse neutralizado por una dilucion de
los esfuerzos por parte de la administracion del consorcio. Al Director Ejecutivo le
incumbe la dificil tarea de trabajar simultaneamente para todos los miembros y, por
ello, puede no ser capaz de dedicar el tiempo deseado a la bisqueda de una solucion
de los problemas de exportacion de cada empresa (Renart, 1999).

También puede haber diferencias en el volumen de beneficios intangibles derivados
del consorcio, como el aprendizaje de ciertas actividades. En consecuencia, en
diferentes. Los consorcios de exportacion en la practica momentos, algunos
miembros podrian desear abandonar el consorcio para seguir exportando por su
cuenta.

Entre los retos externos se encuentran:

Debido a un entorno macroeconémico y politico externo desfavorable, es posible que
los pedidos de exportacion no aumenten a pesar de que las actividades de promocion
del consorcio sean adecuadas.

Debido a un entorno macroeconémico y politico externo desfavorable, es posible que
los pedidos de exportacién no aumenten a pesar de que las actividades de promocion
del consorcio sean adecuadas.

Los clientes pueden acusar a las empresas participantes de colusion y fijacion de
precios. Dado que, en general, los miembros de los consorcios son empresas
pequefias, la mayor parte de sus productos representa solamente una fraccion reducida
del mercado. Aunque es probable que el poder de negociacion de los miembros
aumente debido a su cooperacién en un consorcio, generalmente no tienen
posibilidades de influir en la oferta del mercado. Es mas probable que los aumentos
de precios de los productos de las empresas participantes se deban a mejoras en la
calidad y el disefio y no a la colusion.
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CAPITULO IV

PERCEPCIO'N DE EMPRESARIOS EXPORTADORES DE LA
CIUDAD DE CORDOBA 'Y SAN JUAN SOBRE LOS CONSORCIOS

El objetivo de este capitulo es correlacionar las oportunidades y amenazas con la percepcion
de los empresarios sobre los mismos. Para ello desarrollaremos a los consorcios ALFASUD,
AFAMAC, Alfa Pro, ABA 'y por ultimo CONEXER.

4.1. Consorcio de exportacion de alfalfa “ALFASUD”- Cordoba:

Este grupo exportador esta integrado por siete productores cordobeses que con la asistencia
de la Agencia ProCordoba logro realizar y penetrar mercados extranjeros con su producto
estrella “alfalfa recompactada”.

El grupo sostiene aquella frase célebre citada por (Nicola Minervini,2003) “la union hace a
la fuerza”, ya que todo nace por el afio 2017 cuando decidieron unirse para innovar, agregar
valor, cantidad y calidad a sus alfalfas con el proposito de abastecer al mercado interno con
un producto excelente con una finalidad exportadora.

Con el acompafiamiento de la Agencia ProCordoba y de la Municipalidad de Hernando
lograron constituir, en agosto de 2017, un grupo empresario decidido a lograr dichos
objetivos. El grupo esta conformado por: Jorge Vasallo; Jorge de Pol; Juan Carlos Meichtri;
Gonzalo Arana; Maria Fernanda Primo; Viejo Tala SRL; Horacio Bertani, Cuya misién es
principalmente aumentar la cantidad de hectareas sembradas en la region centro sud de la
Provincia de Cdrdoba y consecuentemente aumentar la cantidad/calidad de heno de alfalfa
para su exportacion.

Por otra parte, el consorcio adopto de manera registral ante el acto constitutivo la figura de
Sociedad por acciones Simplificada (SAS), adoptaron esta figura con fines y proyecciones a
largo plazo, la misma es mas simple que una sociedad anénima y la pueden formar varias
personas humanas o juridicas, cabe mencionar que la misma fue regulada el dia 26/7/2017
bajo la Ley N° 27.349.

El grupo exportador asistio en el afio 2018 a la 132° feria de la Exposicién Rural de Palermo
siendo este uno de los principales encuentros mas importantes del sector agroindustrial
argentino, donde lograron promocionarse a través de una muestra de sus productos.

Durante la primera semana afirman que el lugar asignado no pudo ser mejor ya que invitaban
a empresas gue solo elaboraban alimentos aptos para el consumo humano, la posicién en la
entrada de la feria logro no pasar desapercibida, para ello fabricaron carteleria publicitaria y
promocional que impact6 de manera positiva. Mas alla que la Exposicién de Palermo contd
con 400 expositores y saben que es la principal plataforma de negocios y el escenario ideal
para fortalecer vinculos entre productores locales, profesionales, expositores y empresarios
nacionales e internacionales, como asi también, una ocasion de privilegio como para tomar
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contacto con un selecto grupo de cabafieros y criadores que alimentan a su ganado con las
mejores alfalfas, y asi fue.

Hubo mas de 4.000 animales de las mejores razas del pais y justamente la mayoria estaban
en pequefios corrales, bajo techo, en un gran pabelldn al frente del espacio de Cordoba. Nos
comentan que alli se pudo tomar contacto con diversas Asociaciones de criadores y
entregarles folletos de Alfasud e invitarlos a que los visiten en el stand o a través de la pagina
web.

En lo que respecta al ganado bovino visitaron a:

e Asociacion de criadores de Holando.

Asociacion argentina de ganado bovino criollo.
Asociacion de criadores Brahamam de Argentina.
Asociacion Argentina de Angus.

Criadores de ganado.

En ese sentido, el contacto méas importante fue con la Asociacién Argentina de Criadores de
Caballos de Polo. Sostienen que todo fue muy provechoso y siguieron preparando el terreno
para poder exportar.

En el afio 2020 el volumen sembrado y producido aumento en un cincuenta por ciento gracias
a sus valores que como bien expresan no dejan de ser sus pilares:

Confianza.

Compromiso.
Profesionalismo.

Respeto.

Buenas préacticas y calidad.
Vocacion exportadora.

En ese mismo afio lograron su primera exportaciéon de alfalfa recompactada con destino a
Aruba a una empresa que se dedica a comercializar y a distribuir forrajes en esa isla del
Caribe. Para esto nos manifestaron una mejora importante e innovadora en la compactacion
de dicho fardo definido como “fardo con perfil exportador”. Para lograr este proceso y
producto decidieron invertir en una maguina especial, que fue confeccionada y disefiada por
la Industria Metalurgica Gentili de Tancacha.

Los productores pudieron fabricar una prensa especial para recompactar fardos de alfalfa,
logrando reducirlos a la mitad de su tamafio tradicional; generando un peso maximo de 23kg.

Esto se tradujo en una mejora circunstancial que facilita el estibado y el manejo, logrando un
mejor almacenamiento reduciendo asi los costos de transportes y mejorando la
competitividad de manera general. Tal es asi que cabe destacar que en un contenedor de 40
pies entrar alrededor de 480 fardos tradicionales contra los 1000 de Alfasud.

La firma no solo asegura haber mejorado el tamario, sino su valor y calidad nutritiva con un
especial envoltorio de tela que minimiza la pérdida de hojas y lo resguarda de la humedad,
concluyendo que todas estas caracteristicas generan un valor agregado entre el cuarenta y
cuarenta y cinco por ciento.
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El contacto con Aruba se logro luego de preparar prospectos comerciales a distintos lugares
del mundo, incluyendo cotizaciones a clientes potenciales de Ucrania, Arabia, Emiratos
Arabes, China, Uruguay y Perd.

En cuanto a las posibilidades de ampliar exportaciones, Mansilla afirmo que, desde el
principio, su primera orientacion fue exportar estos minifardos a China para la alimentacion
equina, particularmente el exigente nicho de los caballos de polo y de carreras ya que venian
trabajando duro para ingresar a ese mercado y estdn cerca de obtener las habilitaciones
fitosanitarias correspondientes que les permitirian, en un futuro préximo y con el
asesoramiento de la Empresa Global SA exportar alli con regularidad.

4.2. Consorcio de tecnologia agricola de Cdérdoba, maquinaria agricola,
agrocomponentes de Cérdoba agropartes maquinaria agricola “AFAMAC”- Cordoba:

El grupo exportador AFAMAC naci6 por el afio 2018 y esta conformado por: Fértil
Tecnologias SRL (FERTEC), Industrias Comofra SRL (Comofra); Tres Eme SA (Silos
Mengo); Abratte Juan Agustin (Doble TT); Ascanelli SA; Baro Victor Hugo (BTI Agri);
Metalfor SA; Micron Fresar SRL (Akron), Produmat SA; Establecimientos Metallrgicos
Oncativo SA; Ingersoll Argentina SA; Sohipren SA; Anaya Ariel-Tim Argentinay Abelardo
Cuffia

Podemos decir que este proyecto asociativo es ambicioso, ya que incluye actores de
diferentes instituciones, como podemos ver junto a la Camara de Industrias Informaéticas,
Electrénicas y de Comunicaciones del Centro de Argentina (Ciieca) lanzaron el programa
"Mate 4.0", que apunto dotar de mayor competitividad a la industria local a través de la
incorporacion de equipos y sistemas "inteligentes”. El objetivo principal es la competencia a
en mercados extranjeros con empresas de todo el mundo.

La sigla Mate engloba los términos maquinaria y tecnologia, tal es asi que su director de
innovacion Lisandro Tron sostuvo como primera medida trabajar puertas adentro, con el foco
en mejorar la productividad a través de la implementacion de tecnologias de produccion
inteligentes.

A tal fin, técnicos de la Universidad Tecnoldgica Nacional (UTN) de San Francisco
realizaron diagndsticos en las firmas asociadas a Afamac, para detectar cuales fueron en
concreto las necesidades de innovacion en informética, electrnica y sistemas que
necesitaron llevar adelante.

El director Hugo Ribba indica que el grupo ya tiene experiencia exportadora y sostiene que
realizar una venta en el exterior y después no atenderla provoca un perjuicio inmenso no solo
al grupo sino a todo el sistema. Esto significa tener una estrategia de continuidad en los
mercados extranjeros. Como componente central de una estrategia de exportacion indica que
una maquina agricola no se vende sola, sino que es un paquete tecnoldgico lo que se ofrece
y Argentina tiene el noventa y cinco por ciento de la superficie agricola con siembra directa,
entendiendo que esto es Unico a nivel mundial y vale la pena difundir un sistema de
agricultura sustentable; porque hoy en dia se ponderan las ventajas que tiene el sistema de
siembra directa como es: el menor consumo de combustible, la menor necesidad de agua.
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La visidn del grupo exportador es seguir penetrando mercados a traves de un sistema de
siembra sustentable esto lo hace con un proceso de sensibilizacion trabajando juntamente con
el INTA y otras instituciones como la Asociacion Argentina de Productores en Siembra
Directa (Aapresid).

Inicialmente lo definimos como un proyecto asociativo ambicioso y esto se debe a que la
filosofia del grupo es poder saltar las barreras de los mercados externos y producir en paises
extranjeros pero que para ello también tienen que cubrirse con patentes, protegiendo asi sus
marcas Yy haciendo acuerdos que realmente convengan.

Hay casos exitosos de empresas de medianas-grandes y hay casos exitosos de empresas muy
pequefias que se instalaron en Brasil y en Sudéfrica, tal es asi que la idea es juntar méas
empresas para que puedan formar parte de estos modelos asociativos.

El dia 8/9/2017 el grupo form¢é parte de la mision comercial a la India buscando inyectar
productos como silobolsa y sus maquinas asociadas, a su vez el gobierno de Mauricio Macri
prepard un paquete de medidas para incentivar el productor agricola.

De tal manera el grupo durante el segundo semestre del afio 2016 registré un aumento de las
ventas de maquinaria agricola del trece por ciento respecto al mismo periodo del 2015,
comercializando cuatro mil doscientas quince unidades. Sin embargo, el grupo sostuvo que
el atraso cambiario perjudico el volumen de las exportaciones.

4.3. Consorcio de exportacion de alfalfa “ALFA PRO”- Cordoba:

Como bien sabemos Cérdoba es una gran regién productora y comercializadora de alfalfa tal
es asi que anteriormente logramos desarrollar otro grupo competidor de la misma zona.

Alfa Pro estd conformado por ocho productores cordobeses, seis de la localidad de Calchin
Oeste y dos de Villa del Rosario, las empresas que la componen son: Prataviera José y
Augusto sh, Buen Agua Sociedad civil, Javier Lovera, Dos Arroyos Sociedad civil, Arnaudo,
Rubén Isaia, Claudio Garello, Edmundo Sergio Doglio.

El coordinador del grupo es el Ing. Miguel Alan Mayne que fue designado por el mismo
grupo de productores, de tal manera por el afio 2016 el coordinador sostiene que detectaron
una demanda insatisfecha a nivel mundial tal es asi octubre de ese mismo se lanzaron a
intentar cubrir dicha demanda mediante la figura de un consorcio de exportacion, logrando
aumentar el volumen producido.

Los productores han realizado en conjunto una exportacion a Medio Oriente. Sobre el
requerimiento de este mercado, Mayne especifico: “Lo que nos pidieron son volimenes
significativos, de tres mil toneladas por afio”, Pero que ellos todavia no tenian calculada la
cantidad de alfalfa producida, por lo cual se encontraba en un gran desafio. De todos modos,
ya habian exportado una cantidad importante de mega fardos hacia este destino, y desde zona
distribuyen hacia otros lugares aledarios.
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En cuanto a la produccion local, Mayne resalto que, si bien hay mucha alfalfa que se produce
en Cordoba, algunos producen poco, otros lo hacen sin priorizar la calidad y, en general,
quienes exportan son las acopiadoras.

Ante esto, el coordinador del grupo confirmo el valor agregado del consorcio: Alfa Pro puede
detallar el origen y la trazabilidad exacta de lo que ofrece. Ademas, estan trabajando con
profesionales para estandarizar algunos procesos que les permiten una mejora continua en la
calidad. Como grupo, desean innovar en lo que ofrecen y esa es la gran diferencia que tienen.

4.4, Consorcio de exportacion de alimentos y bebidas argentinas “ABA” - San Juan:

El grupo exportador ABA de la ciudad de San Juan tuvo su nacimiento durante el afio 2014
con una duracién de cuatro afos, es decir hasta mediados del 2018 segun lo informado por
el Lic. Arguello Leonardo, cuyo rol dentro del consorcio era el de coordinador.

Nos comenta que la designacion de su cargo fue elegida por las empresas participantes, las
mismas fueron:

BODEGA y VINEDOS HAGMANN SRL (Mosto sulfitado - Vino a granel).
COSENZA SRL (Mosto sulfitado - Vino a granel).

EL POTRO SRL (Mosto sulfitado y pasas).

JOSE BRIGIDO VICTORIA (Mosto sulfitado - Vino a granel).

LEOTTA SA (Mosto sulfitado - Vino a granel).

SAN JUAN EXPORTA SRL (Mosto sulfitado - Vino a granel).

El grupo asociativo constituyo una Sociedad anénima (SA), el pago del salario del
coordinador era fijo y a comisiones. Nos manifiesta que el consorcio no tenia problemas en
cubrir la demanda solicitada, teniendo en cuenta que el nivel productivo de las bodegas es
grande y consideran que el vino blanco exportado es de rezago/genérico y no pertenece a
ningun varietal, el producto exportado tenia como lugar de destino Rusia (Moscu) y que el
mismo era utilizado para la elaboracién de vino espumoso tipo champagne y es por ello
también que no enviaban productos envasados de mayor valor agregado, se exportaron
embarques de cien mil litros.

Respecto a la sinergia y la homogeneidad de las empresas, fue positiva y todas empresas de
un mismo tamafio, logrando asi que la comunicacion fluya de manera colaborativa con buena
predisposicion. A su vez sostiene que la vision del grupo es cortoplacista, que la experiencia
fue enriquecedora y que volveria a participar de un grupo asociativo pero que fijaria otras
condiciones de manera contractual, seguidamente nos indica que la situacion del pais y el
atraso cambiario fue determinante para la disolucion del grupo, por otra parte, en este
producto el mercado de Rusia no presenta barreras altas de entrada que saltar.
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4.5. Consorcio de exportacion de servicios industriales brindando soluciones de Soft y
Hard de manera integral “CONEXER”- Cordoba:

El grupo asociativo nace un diciembre del 2017 y continua en vigencia con una vision hacia
el futuro muy prometedora, los integrantes del grupo asociativo son Descar Argentina SRL,
Cualitar, Hyflon, I+C Consultores, BSB I+D Engineering, GB Gestion Integral en RR. HH.

La creacion del grupo surge de la voluntad de trabajar bajo la bisqueda de la productividad
en su sentido mas amplio. Se desarrollan en el recorrido hacia lograr mayor y mejor
produccion, con el uso eficaz de recursos. Su objetivo es el desarrollo de proyectos bajo la
aproximacion a la filosofia de Industria 4.0 o Industria Inteligente.

Brindan servicios de:

Disefio de ingenieria.

Desarrollo de software a medida.
Consultoria en gestion.

Consultoria en ingenieria.
Asesoramiento empresarial.
Analisis normativo y certificaciones.

La experiencia de Gretel Bodenbender quien esta a cargo de Gestion Integral en RR. HH, es
positiva entendiendo que logro la llegada a nuevos mercados no solo gracias al disefio
personalizado de sus softwares que son a medida y con profundidad en el eje de los procesos,
a su vez se define como auditora de normas de calidad ISO que fue fundamental para abrir
mercados externos. Tal es asi que logro exportaciones a Brasil, Chile y Estados Unidos. En
este ultimo pais sostiene que llegaron en el 2016 por recomendacion y por brindar confianza
en sus productos, el CEO de una comparfiia estadounidense los contratd para dar una
capacitacion en la cual pudiesen integrar a todos los colaboradores de distintos lugares del
mundo, gestionar sus emociones y mejorar la comunicacion interna. Ellos hacen renders de
barcos y aviones de compafiias multinacionales y tienen gente en distintos paises.

De tal manera que este desafio permitié aplicar un concepto denominado “glocales” que
consiste en buscar herramientas que se adapten. Luego de esa capacitacion, sin quererlo
quedd implementada en la compafiia una nueva forma de comunicarse. Después les pidieron
que gestionaran diariamente a las personas y siguieron. Eso le sirvio para descubrir que sus
servicios pertenecian al ambito del disefio, porque salian a buscar la mejor practica en el
mundo para ese cliente.

Su consultora brinda cuatro tipos de servicios que son el: Scouting (bdsqueda) de talentos y
el headhunting (cazador de talentos), este ultimo fue exportado a Chile. El segundo es la
gestién del conocimiento 4.0 dentro de las organizaciones. El tercero es la gestion digital del
area de recursos humanos. El cuarto lo define como al disefio personalizado con un alto valor
agregado y con certificaciones internacionales.

A su vez nos comenta que en el grupo son entre seis y ocho empresas que comparten
principios de tiempo real, gestion de las personas en la revolucion 4.0, la velocidad del
conocimiento. Todos estaban haciendo cosas para afuera y tenian la oportunidad de generar
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complementariedad y colaboracion. Define al grupo como una vidriera muy potente, que han
hecho misiones inversas a Bolivia y que han trabajado en Santa Cruz de la Sierra.

En el afio 2019 lograron consolidar Brasil precisamente San Pablo, Ademaés, acompafiaron al
doble de compafiias que en 2018 en la certificacion de sus normas ISO. Eso habla de una
apuesta a la calidad en Argentina. En la crisis, las empresas buscan la optimizacion.
Capacitan a quienes lo necesitan, repiensan recursos, tecnologias, digitalizacion, alcances
masivos, nimeros de produccion.

Por otra parte, el grupo trabaja conjuntamente en diversos proyectos pero no precisamente
en todos sino que lo ven como una posibilidad de llegada a los mercados extranjeros no solo
de manera conjunta compartiendo recursos, sino de manera individual.
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CONCLUSION:

El presente Trabajo de investigacion tuvo por objetivo general determinar las amenazas y
oportunidades que presentaron los empresarios argentinos al formar parte de un consorcio de
exportacion durante el gobierno de Mauricio Macri (2015-2019) y correlacionarlas con su
reticencia a la conformacion de estas asociaciones.

Para ello en primer lugar, describimos el contexto politico, econdmico y financiero
propiciado por el gobierno de Mauricio Macri a partir 2015 con su llegada al gobierno.
Pudimos estudiar que las politicas implementadas durante este periodo no fueron lo
suficientes para subsanar el cortoplacismo de las exportaciones de los grupos asociados
teniendo en cuenta la desequilibrada estructura econémica del pais, cabe mencionar que para
la implementacion de determinadas politicas se requiere de un analisis mas profundo
geopolitico y flexibilizar/desburocratizar las barreras de salida hacia mercados externos.

En segundo lugar, determinamos las oportunidades que este contexto generé a la formacion
de consorcios de exportacion. Al respecto, pudimos conocer que fue importante la no
existencia de un cepo cambiario, teniendo no solo libre acceso a las divisas extranjeras sino
al mercado de capitales para obtener financiamiento. Podemos concluir que un pais con
politicas mas abiertas al mundo genera més flujo de bienes y servicios a lo largo de este
mundo tan globalizado. Por otra parte, vale la pena mencionar la buena predisposicion del
empresariado argentino a formar grupos asociativos con la finalidad de reducir los costos en
general de la operatoria exportadora, generando una mayor experiencia, pero no con un
horizonte definido a largo plazo.

Seguidamente, identificamos las amenazas que encontraron los empresarios para llevar
adelante este instrumento. Consecuentemente, pudimos observar que el funcionamiento del
transporte multimodal escasea, la infraestructura del pais y de los territorios aduaneros no
esta del todo desarrollada y un no existente aporte de informacion sensible para que el
funcionamiento del consorcio sea mas sinérgico, sumado a las barreras de entradas en
algunos paises de Europa debido a cupos existente o barreras cuantitativas.

Por altimo, correlacionamos las oportunidades y amenazas con la percepcion de empresarios
exportadores de la ciudad de Coérdoba y San Juan sobre los mismos, por lo que podemos
concluir que los Consorcios de Exportacion pueden tener una duracion medianamente larga
dependiendo del producto que se inyecte en los mercados extranjeros y de los tipos de
medidas politicas que tomen los paises donde se desea ingresar, sumado a que un atraso
cambiario va en detrimento del costeo interno para producir muchos bienes primarios que
son exportados. Otras de las grandes preocupaciones es no poder cubrir la demanda de los
mercados de grandes tamafios como puede ser el asiatico, o que una medida restrictiva
momentanea haga perder el poder negociacion con los mercados ya alcanzados.

Por otra parte, logramos descubrir que la exportacion de servicios en desarrollo informético
fue beneficiada por el atraso cambiario, pero ratificaron lo complejo de hacerse con las
divisas ante una medida restrictiva a la moneda extranjera. Concluimos que todas estas
alteraciones de las reglas del juego pueden fomentar a la cultura individualista y carecer de
motivacidn con proyeccion a exportaciones en conjunto a largo plazo.
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ANEXO:

Cuestionario:

¢ Qué tipo de productos comercializan?

¢Como esta formado el consorcio de exportacion?

¢Hay homogeneidad dentro del grupo?

¢Cual es la estructura juridica del consorcio establecido?

¢Recibieron algun credito a tasas blandas?

¢ Como fue la eleccion del coordinador?

¢La experiencia es positiva/negativa?

¢Como se abonaba el salario del coordinador, salario fijo o comisiones/ambas?
¢El consorcio sigue en vigencia, o cuanto fue su duracion?

¢ Cuéles fueron los lugares de destino?

¢Qué medios de transporte utilizaron?

¢Qué volumenes exportaron?

¢Quién se encargaba de la contratacion de fletes?

¢En caso de disolucion, volverias a formar parte de un consorcio de exportacion?
¢Como es el compromiso y los aportes de las empresas dentro del grupo?
¢Como era la comunicacion dentro del grupo, habia sinergia?

¢Las medidas en materia de comercio exterior tomadas por el gobierno de Mauricio
Macri, fueron utiles?

¢El consorcio tenia/tiene capacidad para cubrir la demanda?

¢Consideras que las politicas economicas son determinantes a la hora de formar estas
asociaciones?

¢El apoyo de las Fundaciones era de manera constante?
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