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La p olítica  industrial de las 
pequeñas y  m edianas empresas

Francisco Gatto *

In troducción

El objetivo de este  traba jo  es: a) 
describ ir el com ercio exterior de 
m an u fac tu ras  efectuado por em 
p resas  in d u stria les  de pequeña di
m ensión exportadora y productiva;
b) an a lizar su  evolución reciente; c) 
p re sen ta r algunos rasgos d is tin ti
vos de la operato ria  exterior de e s 
to s  pequeños y m edianos exporta
dores y  d) exam inar los aspectos 
económ icos y productivos m ás con
flictivos que dificultan u n a  m ayor 
expansión de su  com ercio exterior.

La im portancia de las exportacio
nes de p eq u eñ as y  m ed ianas em 
presas h a  sido resa ltada  en  m uchos 
estud ios in ternacionales (Nothdurft,
1992) y  la prom oción de la ap titud  
exportadora es, ac tualm ente , uno 
de los ejes de la política industrial

• Funcionario de la Oficina de ckpai, en 
Buenos Aires. En el equipo de investiga
ción participaron corno consultores prin
cipales Virginia Moori-Koenig, Gabriel Yo- 
gucl y Hugo Kantis.

Pyme en g ran  parte  de los países 
(Hogan y otros, 1991). Si bien las 
exportaciones de m an u fac tu ras Py- 
m es no son  cuantita tivam ente m uy 
significativas en el to tal del com er
cio exterior argentino, d ad as  fas ca
racterísticas de las actividades in
dustria les Pymes (intensivas en  em 
pleo y valor agregado, niveles m e
dios y  altos de com plejidad tecnoló
gica, diversidad sectorial, am plia 
distribución territorial, alto  peso en 
ciertos m ercados latinoam ericanos), 
las exportaciones tienen u n  im pacto 
global no despreciable en  la perfor
m ance económica del país.

M as aú n , en u n  am biente econó
m ico in te rn ac io n a l m u ch o  m ás  
abierto  que en  las décadas p a sa 
d as , con u n a  fuerte expansión del 
grado de transab ilidad  de los bie
n es  industria les y  donde las  e s tru c 
tu ra s  m anufactureras  e s tá n  cre
c ien te m en te  in te rv in cu lad a s , la 
com petitivtdad de las firm as Pymes 
necesariam ente constituye u n  obje
tivo cen tral y  estratégico de la  polí
tica económica. En el caso  de las
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Pymes argen tinas, adem ás, su  ca 
pacidad  com petitiva d e te rm in a rá  
en  g ran  m edida las posibilidades de 
ap rovechar y  beneficiarse de la 
construcción  del m ercado am pliado 
del M ercosu r (F erraro  y G atto , 
1993, 1995 y G atto, 1994) y  de e n 
fren ta r exitosam ente el proceso de 
ap e rtu ra  económ ica.

El abordaje  de la problem ática 
exportadora de peq u eñ as y  m edia
n as  em p resas es u n  cam po re la ti
vam ente nuevo de estudio , cuyos 
traba jos p ioneros se rem ontan  a  
m ediados de los añ o s se se n ta  (Too- 
key, 1964). Si b ien  a  lo largo de es
ta s  ú ltim as décad as se reg istra  u n a  
m uy am plia producción de investi
gación académ ica y  profesional, los 
diversos apo rtes no logran confor
m ar, aú n , u n  cuerpo  teórico, in te r
pretativo y  de p ro p u esta s  de acción 
definitivo (Miesenbock, 1988). Algu
no s re su ltad o s obten idos en  las in 
vestigaciones so n  contrad ictorios 
en tre  sí, persiste  cierta am bivalen
cia en  la relación cau sa l en tre  va
riab le s  cx p lica to ria s  (B ijm olt y 
Zwart, 1994) y la experiencia a c u 
m u lad a  en  políticas de prom oción 
es  sólo concluycntc en  el sen tido  de 
su  ineficicncia parcial (Keesing y 
Singer. 1991). Los estud ios realiza
dos en  el á rea  Pymes de cepal. 1 b a 
se s  de este  trabajo , tom aron  como

1 El área Pymes de la c e p a l  Oficina Bue
nos Aires está conformada por diferentes 
proyectos. El tem a de exportaciones Py
mes se ha desarrollado en el ámbito del

línea cen tral del an á lis is  la operato 
ria  exportadora de las  em p resas Py
m es desde u n a  perspectiva microe- 
conóm ica, p restando  especial a ten 
ción a  las carac terísticas p roduc ti
vas y  de gestión de las em p resas  ex
portadoras, a  la aparición de re s 
tricciones v inculadas con su  ta m a 
ño y su  desem peño productivo y 
tecnológico, a  las estra teg ias d ise
ñ ad as  por las firm as p ara  in se rta r
se en  m ercados ex ternos y a  los a s 
pectos operativos asociados con el 
com ercio exterior (información e in 
teligencia de m ercado, canales de 
d istrib u ció n , tam añ o  de em b ar
ques, etcétera).

C iertam ente , la  cap ac id ad  com 
petitiva de las em p re sa s  Pym es no 
se  lim ita exc lusivam ente  a  los a s 
pectos o rg an iza tiv o s in tra firm a . 
Influyen en  su  perfo rm ance expor
tad o ra  la s  cu es tio n es  de  d im en
sión regu la to ria , m acroeconóm ica 
-o b v iam en te  el tipo  de cam bio  
real, d ispon ib ilidad  de  fin an c ia 
m ien to -, el con tex to  soc iocu ltu ra l 
y  la s  v en ta ja s  (o d esven ta jas) sis- 
tém icas  en  el ám bito  en  qu e  la  em 
p re sa  ac tú a , las  que, p o r o tra  p a r 
te, p u ed en  s e r  de m uy  diferen te 
n a tu ra le z a  (desarro llo  tecnológico 
e in serc ió n  in te rn ac io n a l de la  r a 
m a m a n u fa c tu re ra  de  p e r te n e n 
cia, in fra e s tru c tu ra , re cu rso s  h u -

Programa de Fortalecimiento de la Promo
ción de las Exportaciones del Ministerio 
de Relaciones Exteriores. Comercio Inter
nacional y Culto. CEPAL. pnud. 1994.
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m an o s, d ispon ib ilidad  de servicios 
calificados y efic ien tes v incu lados 
con la  p rom oción  y  ac tiv idad  ex
te rn a . econom ías e x te rn a s  aso c ia 
d as  a  m o d a lid ad es  de cooperación  
em p resaria l o de  a c tu a c ió n  en  u n  
en to rn o  te rrito ria l económ icam en
te  in n o v ad o r y activo, etc.) Los fac
to res  exógenos a  fas firm as expli
can . en  el m ejor de los ca so s , las 
d ife renc ias en  la  perfo rm an ce  ex
p o rtad o ra  co m p arad a  e n tre  sec to 
res in d u s tr ia le s  o ev en tu a lm en te  
en tre  reg iones y países. E n  el in te 
rio r de u n a  m ism a  ac tiv idad  m a 
n u fa c tu re ra , las  em p re sa s  Pym es 
e n fren tan  p rác ticam en te  los m is
m os co n d ic io n an te s  exógenos, por 
lo q u e  la s  d is tin ta s  p erfo rm an ces 
ex p o rtad o ras  obedecen  m ayorita
r ia m en te  a  c a u sa le s  v in cu lad as 
con la evolución de  las  em p resas , 
a  m o tivaciones em presaria les y  de 
dec is io n es  m icroeconóm icas.

El trab a jo  e s tá  organizado en  
dos secc iones p rincipa les: Ja p ri
m era  d escrib e  el com ercio exterior 
Pyme y su  d inám ica recien te; la 
seg u n d a  presen ta  a lg u n a s  ca rac 
te rís tic a s  d is tin tiv as  de las  firm as 
Pym es ex p o rtad o ras  y  an a liza  s in 
té ticam en te  a íg u n o s desafíos fu tu 
ro s  qu e  en fren tan  las  em p resas  
p a ra  su  expansión .

I. Las exportaciones 
manufactureras Pymes

1. El comercio exterior Pym e

Las estim aciones globales indican 
que el comercio exterior de m an u 
facturas, asociado de form a directa 
a  Pymes. hab ría  alcanzado hacia fi
nes de Jos años ochenta, u n  valor to 
tal cercano a los 6 0 0 /8 0 0  millones 
de dólares, involucrando a  cerca de 
5.000 exportadores activos. E stim a
ciones realizadas p ara  1988 indica
b a n  que u n  q u an tu m  de alrededor 
de  780  m illones de u $ s  era  exporta
do por firm as que vendían al exte
rior, u n  volum en de m enos de u $ s  2 
m illones an u a les  cada un a . Los d a 
tos recientes de comercio exterior 
(véase C uadro 1) indican que en
1993 alrededor d e  8 .700  firm a s  rea
lizaron exportaciones anuales direc
tas2 de  m anufacturas por valores in

feriores a  u$s 2  millones, superando  
un total d e  u$s 1.200 millones de  d ó 
lares y  rep resen tando  nproximada-

2 Las em presas Pyroes de m anufacturas 
exportan también de forma indirecta, es
pecialmente a través de grandes exporta
dores industriales, como por ejemplo Jas 
termínales automotrices, fabricantes de 
bienes durables para el hogar, procesado
res de productos alimenticios, etc. Las ex
portaciones indirectas incluyen, desde 
partes y piezas para el armado y fabrica
ción del bien industrial final, hasta  em ba
lajes. productos complementarios, im pre
sos. etcétera.
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m ente, en  1992-1993. el 12,5% del 
to tal com ercializado en bienes in 
d u stria les  al exterior.^

Si b ien  las exportaciones in d u s 
tria les  a rg en tin as  m u estran  u n  a l
to índice de  concen tración  sectorial 
y  em presaria l (B isang y Kosacoff.
1993), se observa, s in  em bargo, la 
p resencia  de u n  num eroso  co n ju n 
to de agen tes exportadores de pe
queño  y m ediano  volum en que, en 
tre  1988 y 1992, h a  expandido los 
valores nom inales de s u s  exporta
c io n es de m a n u fa c tu ra s  en  u n  
60%. A p esa r de ello, la m ayoría de 
las  em p resas  in d u stria les  Pymes 
no exporta  en  form a d irec ta  y, en 
prom edio, las em p resas  m anufac
tu re ra s  Pym es exportado ras tienen 
u n  coeficiente de exportación infe
rior al 20%  de s u s  v en tas to tales. 
Por otro lado, debe ten erse  p re sen 
te  que, den tro  de este  universo  de 
8 .700  em p resas, u n  grupo conside
rab le  -q u e  no  h a  podido se r  e s ti
m ado ap ro p iad am en te - co rresp o n 
de a p eq u eñ as em p resas  exporta

3 Las pequeñas y m edianas em presas
contribuyen en los países industrializados 
y asiáticos con cerca de la cuarta parte 
del total exportado. Las Pymes de Holan
da aportaron 15% (Vcrhoeven. 1988). En 
1985, sin embargo, esta  cifra representa
ba el 30% de lo producido anualm ente por 
m edianas em presas y el 10% de las pe
queñas. En Singapur, las pequeñas y me
d ianas firmas dan cuenta del 30% del to
tal exportado (Huu Phuong y Soo-Jiuan, 
1990). En Corea, las Pymes exportadoras 
explicaban en 1987 m ás del 35% de las 
exportaciones (Weaver y Palé. 1990).

doras com erciales y  d esp ach an tes  
ad u a n ero s  que operan  exportacio
nes por c u e n ta  de terceros y  de  im 
portadores externos.

La desagregación de las Pymes 
exportadoras en  los su b g ru p o s  de 
tam año  se  p resen ta  en  el C uadro
2. Como puede observarse, la gran  
mayoría d e  los exportadores corres
ponde a la categoría d e  “m u y  p e 
queños", con exportaciones anuales  
inferiores a  100 mil dólares.

El increm ento del núm ero  de ex
portadores en  las c ircu n stan cias 
económ icas atravesadas a  com ien
zos de los años noventa revela c la ra
m ente u n a  creciente orientación de 
m ercado ex terna de u n  conjunto 
im portante de em presas. El au m en 
to neto de 2.000 firm as pequeñas 
exportadoras en tre  1988 y 1992 re 
presen ta  m ás de u n  40%  del total 
inicial, cifra que vuelve a  increm en
tarse  u n  20%  entre 1992 y 1993. 
Sin em bargo, por d e trá s  de este e re ' 
cim iento en  el núm ero  de firm as pe^ 
qu eñ as exportadoras se reg istra  u n  
fenómeno de a lta  movilidad de e n 
trad a  y  salida de la actividad.

Si se co m p aran  los d a to s  de 
1992 y 1993 (véase C uadro  3), se 
advierte que en  los tram o s de pe
qu eñ o s exportadores se  reg is tra  
casi u n  40%  de b a jas  respecto  del 
año an terio r y  u n  increm ento  s u p e 
rior al 50%  en nuevos exportado 
re s .4 Los desplazam ientos de  cm -

4 Más allá de los posibles errores en la 
comparación de los datos que identifican
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p resas  p eq u eñ as  hacia  ios niveles 
cíe exportación  su p erio r no so n  re 
levantes. inclusive cu an d o  se tom a 
el período 1988-1992. Por el con
trarío , el un iverso  de  exportadores 
g ran d es y m uy g ran d es es  m uy e s 
tab le (las b a ja s  so n  inferiores al 8% 
del co n ju n to  de firm as), au n q u e  se 
in crem en ta  el peso  relativo de los 
desp lazam ien tos de firm as desde y 
hac ia  los e s tra to s  inferiores.

Dos co n c lu sio n es in ic ia les se 
d esp ren d en  de  e s ta s  observacio
nes. Por u n  lado, los crecim ientos 
de vo lúm enes de exportación en  los 
tram o s m ás  pequeños de exporta
dores e s tá n  asociados con el b a lan 
ce en tre  e n tra d a s  y b a ja s  de firm as 
del com ercio exterior; en  ta l sen ti
do, las  acciones d irig idas a  lograr 
m ayor estab ilidad  en  los nuevos e 
iniciales exportadores parecerían  
se r de cen tra l im portancia . D entro 
de este  un iverso  de em p resas  es 
m uy lim itado el grupo  de firm as 
que logra expand irse  ráp idam en te  
y ten e r ta s a s  de crecim iento de su s  
vo lúm enes exportab les m uy signifi

al exportador (número de exportador, 
nombre o razón social y domicilio), la mo
vilidad de firmas activas en comercio ex
terior denota una fuerte reducción de las 
barreras ai ingreso como exportador real. 
En algunos casos, se han  eliminado res
tricciones regulatorias, pero, en gran me
dida. han  disminuido las barreras in tan
gibles culturales operativas em presaria
les. mejorando la actitud y predisposición 
a considerar negocios de comercio ex
terior.

cativas.5 por lo que las  in iciativas 
de consolidación  p a rece rían  se r  
m ás pertinen tes que las  de inducir 
“sa lto s” de  crecim iento m uy acele
rados. Por otro lado, la  ta s a  de in 
crem ento  en  los m ontos exporta
dos m an u fac tu re ro s  to ta les  está  
asociada básicam ente  con la p e r
form ance de u n  g rupo  m uy red u ci
do de m enos de 500 firm as g ran d es 
y m uy grandes.

2. Orientación y  destino  d e  las 
exportaciones Pym es

Desde la perspectiva de la  diversifi
cación de los m ercados de destino, 
se observa que en  los prim eros 
años de la década deí noventa se 
m antiene la m ism a e s tru c tu ra  de 
los añ o s an teriores (véase C uadro 
4). En el grupo de las peq u eñ as fir
m as (grupo A) predom ina ía o rien
tación hac ia  u n  solo p a ís  como 
destino  de cad a  firm a (63% de las 
em p resas  atienden  u n  único m er-

5 Los casos más salientes de desplaza
mientos hacia tram os superiores de volú
menes exportados se refieren a em presas 
industriales medianas o grandes qu<j es
tán  iniciando su  experiencia exportadora. 
Debe tenerse presente que. dado el balan
ce óptimo mercado externo/m ercado in 
terno. la capacidad de crecimiento de ex
portaciones de em presas Pymes está  su je
ta a  la evolución de su capacidad produc
tiva global y a  las adaptaciones sucesivas 
que debe lograr la estructura adm inistra
tiva y de gestión de la empresa.
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cado), m ien tra s  qu e  en  el grupo de 
g ran d es  exportadores (tram o D), 
m ás  del 85%  de las  em p resas  co
m ercializa en  m ás de cinco países. 
E n  el ún ico  tram o  donde se  aprecia 
u n  cam bio de ten d en c ia  recien te es 
en  el g rupo  B (exportadores en tre
0 .5  y 2 .0  m illones de  u$s), donde 
crccc considerablem ente el peso de 
u n  ún ico  país com o destino. Infor
m ación parcial ind icaría  que esto  
se debe al ingreso de nuevos expor
tad o res  al m ercado  de Brasil.

A p a rtir  de com ienzos de la déca
da del noventa, Brasil se h a  consti
tu ido  en el país-m ercado m ás im 
portan te  para  los diferentes grupos 
de exportadores pequeños y m edia
nos, rep resen tando  cerca del 20% 
del total de su s  exportaciones Py
m es. Un segundo grupo de países, 
en  orden de im portancia por volu
m en comercializado, está  com pues
to por el resto  de los países lim ítro
fes argentinos, destacándose los ca
sos de Chile (14% en  exportadores 
pequeños y 8% en  m edianos) y  U ru
guay  113% en pequeños y 5,5% en 
m edianos) (véase C uadro 5). En te r
cer rango de im portancia se  ubican 
los E stados Unidos, con u n  peso del 
orden del 10%, au n q u e  en  retroceso 
respecto de los valores de 1988.6

6 Las exportaciones Pymes a los Estados 
Unidos han dism inuido en valores abso
lutos entre 1988 y 1992. pasando de una 
cifra de u$s 149.4 a u$s 124.8 millones. 
En dicho mercado, el resultado y perfor
m ance de los exportadores argentinos Py
mes han sido de "perdedores de oportuni-

E1 an á lis is  de los es tu d io s  de ca 
sos secto ria les y de em p resas ex- 
p o rtado ras7 revela qu e  en tre  los 
exportadores predom inan dos es- 
tra teg ias básicas de orientación de 
m ercado: a) concentración  o b) dis- 
persión. Si bien la posibilidad de 
selección en tre  cad a  u n a  de ellas 
es tá  aco tad a  por los vo lúm enes co
mercializados, las  ca rac te rís tic as  
operativas y  tam año  de las  firm as y  
el tipo de b ie n /ra m a  industrial, h a 
bría suficiente evidencia p a ra  s e ñ a 
lar que, luego del período de lanza
m iento inicial de  exportación -q u e  
norm alm ente  se co n cen tra  en  u n  
solo m ercado-, las em p resas  Py
m es tienden  a d isp e rsa r su  activi
dad exportadora en varios m erca
dos, especialm ente en  los m erca
dos lim ítrofes y  regionales.8 E stos

dades comerciales", ya que buena parte 
de las actividades exportadas a los Esta
dos Unidos han incrementado el volumen 
total importado entre 1988 y 1992. (Véase 
"Rasgos básicos de las pequeñas y media
nas exportaciones a Estados Unidos". In
forme de Avance Estados Unidos N° 2, 
Programa de Fortalecimiento de la Promo
ción de las Exportaciones m r k / p n u d / c e - 
p a l).
7 Véase Programa de Fortalecimiento de la 
Promoción de las Exportaciones, Ministe
rio de Relaciones Exteriores y Comercio 
Internacional, p n u d . c e p a l , 1994 .
8 La característica de la cx¡x)rtación Pyme 
de expandirse fuertemente sobre los mer- 
cados internacionales próximos es un  ras- 
go distintivo clásico señalado reiterada
mente por la literatura. Las Pymes exporta
doras canadienses tienen su principal mer
cado en los listados Unidos, las irlandesas
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m ercados so n  considerados u n a  
extensión del m ercado dom éstico y 
son atend idos, en  m u ch o s casos, 
s in  d esa rro lla r u n a  e s tru c tu ra  a d 
m in istra tiva  y com ercial especial.9

U na consecuenc ia  d irec ta  de e s 
ta s  d iferen tes es tra teg ias  (concen
tración-d ispersión) se v incu la  con 
los g rados de profundización que 
alcanza el com ercio exportado r en 
los m ercados ex ternos. Las em pre
sa s  que se  co n cen tran  en  u n  m er
cado desarro llan  u n a  serie  de ac 
ciones es tra tég icas  b u scan d o  u n a  
m ayor penetración  y partic ipación.

en Gran Bretaña, las holandesas en Ale
mania y Bélgica (Verhoeven. 1988) y las Py- 
iwes suecas (Kaynak y otros. 1987) y d ina
m arquesas en los países escandinavos y 
luego en el resto de los países europeos. En 
igual sentido, las Pymes de los países del 
sudeste asiático tuvieron como eje de sus 
negocios iniciales a Japón y actualmente 
dirigen hacia allí gran parte de su comercio 
exterior. Sin embargo, en la mayoría de es
tos países se registra un crecimiento en la 
exportación de actividades industriales Py
mes mediante modalidades comerciales in
directas asociativas, consorcios o tradings 
que les facilitan avanzar hacia mercados 
menos próximos, tanto en lo territorial 
como en los aspectos culturales y comer
ciales.
9 Cuando predomina la percepción em
presarial de que el mercado externo limí
trofe es una extensión del mercado do
méstico. las em presas mantienen conduc
tas y com portamientos corrientes del mer
cado interno, restringiendo ál minimo las 
adaptaciones al nuevo mercado externo, 
la búsqueda de información especifica y el 
desarrollo de políticas de marketing dife
renciadas.

ap u n tan d o  a  u n  m arket-share  que 
les p erm ita  operar con cierta  c ap a 
cidad y control. E ste  acc io n ar d e 
te rm in a  la elección de s u s  canales 
de com ercialización, la estra teg ia  
logística y de d istribución , la v in
culación in terem presaria l y  la polí
tica de m arketing . E n  co n trap o si
ción, e s ta  estra teg ia  de co n cen tra 
ción reduce la flexibilidad qu e  o tor
ga com ercializar en  varios m erca
dos de  m an era  s im u ltánea ; en  este  
caso, la em presa  exportado ra  qu e
da ex p u esta  de form a m ás plena y 
rígida a  la  evolución económ ica de 
u n  solo p a ís  y e s tá  obligada a  rea- 
lizar inversiones significativas ex
te rn a s , ya  sean  p rop ias d irectas 
(centro o depósito de a lm acen a
m iento) o in tangib les (cam pañas de 
in troducción  de p roduc tos en  esca
las y  volúm enes significativos).

A diferencia de este  tipo de e s 
trategia . las em p resas  que operan  
en com ercio exterior bajo  u n a  polí
tica de d ispersión  de m ercados 
priorizan el volum en to tal com er
cializado au n q u e  vaya aco m p añ a
do de cierta  m arginalidad en la 
p a rtic ip ac ió n  de c a d a  m ercad o  
(Alonso y Donoso. 1994). Las em 
p re sas  peq u eñ as que o p eran  en  va
rios m ercados sim u ltáneos p arten , 
generalm ente, desde o tra  lógica co
m ercial y  económ ica, donde cada 
exportación constituye, en  sí m is
ma. u n  negocio individual y  requ ie
re  u n  tra tam ien to  p u n tu a l. Los c a 
sos m ás evidentes de e s ta  s i tu a 
ción son  la s  firm as que exportan
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sólo bajo pedidos externos. En re a 
lidad su  exportación  “es  com prada” 
desde afuera y  p rácticam en te  no 
ex isten  acciones co n sisten tes de 
prom oción ex terna.

A m bas estra teg ias p ueden  lo
grar, al final de u n  período m ás  o 
m enos prolongado, resu ltados se 
m ejan tes de posicionam iento ex
te rn o  au n q u e  por cam inos d iferen
tes. En el p rim er caso , las firm as 
co n cen tran  s u s  esfuerzos p ro d u c ti
vos y com erciales sobre u n  m erca
do targel, gen eran  econom ías de 
escaía  en  v aria s  de las operaciones 
de com ercio exterior, inclusive en 
la función  de aprendizaje . E sto  
perm ite  acceder a  m ejor in form a
ción, m ejor conocim iento de las 
p a rticu la rid ad es ácl m ercado y de 
ios clien tes efectivos, facilita la  p ro 
visión de servicios de posventa, re 
puestos. reparaciones y reduce los 
costos adm in istra tivos de exporta
ción. En u n a  e tap a  posterio r b u s 
can  expand irse hac ia  o tros m erca
dos, u tilizando, en  m uchos casos, 
com o lan zam ien to  el posic iona
m iento logrado en el p rim er m erca
do de exportación. El tam año  eco
nóm ico de la  em presa  p u ed e  se r  
decisivo en  la elección de la  e s tra 
tegia de m ercados, ya que la con
cen tración  en  u n  solo m ercado re 
qu iere de m ayores esfuerzos de in 
versión a  fin de lograr u n a  partic i
pac ión  c rec ien te , significativa y 
rentable.

3. R am as industríales d e  
exportación Pym e

La especialización exportado ra  de 
las Pym es m an u fac tu re ras , vista 
desde la óp tica de la c a n a s ta  de r a 
m as industria les, tam poco h a  va
riado su stan c ia lm en te  respecto  del 
pan o ram a de fines de los ochen ta , 
au n q u e  se  observa u n  crecien te pe
so  de los sec to res quím icos y p lás
ticos. a lg u n as su b ra m a s  a lim enti
cias y  algunos bienes m etalm ecáni- 
cos. especialm ente au to p artcs . En 
el sec to r de pequeños exportado
res, el 60%  de las  em p resas  com er
cializaba b ienes m an u fa c tu re ro s  
de u n a  sola ram a industria l. La d i
versidad de ram as  -ig u a l que los 
países de d es tin o - crece a  m edida 
que se  increm en ta  el volum en ope
rado por las em p resas exportado
ra s  (véase C uadro  6).

La desagregación de Jas exporta
ciones industria les  según  ram as 
m anufactu reras se  p resen ta  en  los 
cuad ros 7 y 8 y la evolución de las 
m ism as en  el C uadro 9. Como pu e
de observarse, las exportaciones in 
dustria les Pymes incluyen u n  con
ju n to  m uy amplio y diversificado de 
sectores, con m ucha  m enor concen
tración m anufactu rera  que el perfil 
sectorial de los g randes exportado
res (Disang, 1994).

En el grupo A. m uy pequeños ex
portadores. el sector m etalm ecánico 
tiene u n  peso significativo, tan to  en 
núm ero  de casos de exportadores 
como en valor de lo comercializado.
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A m edida que crece el tam año  m e
dio del exportador se produce u n  
cam bio en  la c a n a s ta  de b ienes ex
portados. inclusive den tro  del sub- 
con jun to  Pyme. Así es que en  el 
grupo  B, exportadores m edianos, 
p redom ina el sec to r alim enticio, 
que explica m ás del 20%  de lo co
m ercializado por el subgrupo .

De todas m aneras, sólo en  co n ta
d as  ram as  industria les  las exporta
ciones peq u eñ as y m edianas tienen 
u n  peso decisivo en el total com er
cializado por el sector. O bsérvese en  
el C uadro 8 que sólo en  las activida
des sigu ien tes las exportaciones Py
m es su p e ran  el 50%  del to tal expor
tado: E laboración de vinos (31321); 
Confección de p rendas de vestir (ex
cepto de piel, cuero, cam isas e im 
perm eables (32202); Confección de 
p ren d as de vestir de piel (32203); 
Fabricación de m uebles y  acceso
rios, excepto los que son  principal
m ente m etálicos (33201); Fabrica
ción de artícu los de pulpa, papel 
cartón  no clasificados en  o tra  parte 
(34190); Im pren ta  y  en cu ad e rn a 
ción (34202); Fabricación de jab o 
nes de tocador, cosm éticos, perfu 
m es y o tros productos de higiene y 
to cad o r (35232); F abricación  de 
ta n q u e s  y  d epósito s m etálicos 
(38131); Fabricación de productos 
m etálicos no clasificados en otra 
parte (38199); C onstrucción y rep a
ración de m aq u in aria s  y  equipos e s 
peciales p a ra  las industrias , excep
to la m aquinaria  para  trab a ja r  los 
m etales y la m adera  (38240); C ons

trucción de ap ara to s  y  sum in istros 
eléctricos (38399) y  Fabricación de 
equipo profesional y  científico e in s
trum en tos de m edida y de control 
no clasificados en  o tra  p arte  
(38510).

M uchas actividades de peso ex
portador Pyme son, en  realidad, 
"arrastre” de exportaciones de gran 
envergadura.10 Obsérvese que en  el 
C uadro 8 no figuran las actividades 
31111 (Frigoríficos); 31140  (Elabo
ración de pescado); 32312 (Cur
tiem bres); 35119  (Quím icos) y 
38432 (Autopartes) porque, pese a  
ser relevantes en la com posición del 
comercio Pyme, es ta s  firm as (A+B) 
no a lcanzan  a  explicar el 20%  del 
volum en exportado.

4. Perfil del crecimiento 
d e  las exportaciones en  los 
últimos años

E ntre  1988 y 1993, las exportacio
n e s  de  pequeños y  m edianos ex
portadores de m an u fa c tu ras  c re
cieron casi 500 m illones de dóla
res. De este  to tal, u n  con jun to  de 
ram as, trad ic ionalm ente con peso 
en  la  c a n as ta  de b ienes exportados

10 En algunos casos es posible que se 
“deslicen" hacia tam años medianos ex
portaciones realizadas por grandes fir
mas. S ta embargo, en m uchos rubros -e s 
pecialmente algunos casos aVimenttclos- 
se observa que m uchas em presas Pymes 
siguen los espacios de mercados abiertos 
por grandes exportadores.
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por Pymes, ap o rta  el 40%  del in cre
m ento , sobresaliendo  los rub ros 
alim enticios (industria  de pesca), 
a lg u n as  activ idades m etalm ecáni- 
cas  (especialm ente au to p artes) y 
p ro d u c to s  de la  qu ím ica liviana. 
Por o tro  lado, en  las  ram as  m etal- 
m ecán icas, las  exportaciones Py
m es explican g ran  p arte  del incre
m ento  to ta l del com ercio exterior.

Sin em bargo, en  los ú ltim os años 
ha  em ergido tam bién u n  conjunto  
nuevo de  activ idades industria les 
con cierto peso  en  el volum en Pyme 
com ercializado. E ste grupo, que in 
cluye nuevos ru b ro s  alim enticios 
del sec to r harinero , p lásticos y  a l
gunos com ponentes de quím ica li
viana, a lg u n as confecciones y p ro
d uctos de cuero  y algunos p roduc
tos del sec to r m etalm ecánico, h a  
cuad rup licado  el valor de lo com er
cializado en  cu a tro  años, pasando  
de m enos de 50 m illones de dólares 
a  m ás de 200  m illones. E ste  incre
m ento  rep resen ta  cerca del 30%  del 
aum en to  de exportaciones Pymes 
en tre  1988 y 1993.

El d estino  cen tra l de es te  nuevo  
comercio  e s  el M crcosu r (véase 
C uadro  11). B rasil d a  cu e n ta  del 
25%  del to tal exportado  de es ta s  
ra m a s  em ergentes, siendo  tam bién  
m uy significativo el peso de  U ru
guay  y Chile. Sólo en  los ru b ro s  
v inculados con p roductos de cuero  
es  d cstacab le  la p resencia  de los 
E stad o s U nidos y es casi inex isten
te  la p resencia  de países europeos 
y asiáticos.

E n  resum en , en  los ú ltim os años 
se h a  verificado u n  increm ento  im 
p o rtan te  en  el núm ero  de pequeños 
y m edianos exportadores y  en  el 
volum en com ercializado por este  
g rupo  de agen tes económ icos. Si 
bien el perfil sectorial se h a  m an te 
nido estab le , debe re sa lta rse  la in 
corporación progresiva de nu ev as y 
em ergentes ac tiv idades de exporta
ción Pyme. E n  la  m ayoría de los ca 
sos, los pequeños y  m edianos ex
p o rtado res rep resen tan  u n a  g ran  
proporción de los au m en to s  de vo
lúm enes com ercializados.

Visto desde la  perspectiva de los 
m ercados de destino , h a  quedado  
m uy c laram en te  evidenciada la im 
portan c ia  del M ercosur y  p rincipa l
m ente de Brasil en  el increm ento  
de volúm enes y del n ú m ero  de ex
portadores. La ten d en c ia  creciente 
de im portaciones b ra s ileñ as  y la 
intensificación del com ercio in tra- 
M ercosur pondrá  de m anifiesto  la 
capacidad  de re sp u es ta  de la  oferta 
de las Pymes arg en tin as  a n te  la ex
pansión  de la d em an d a  ex terna. 
En la sección siguiente se p lan tea 
rá n  a lg u n as ca rac te rís ticas  ce n tra 
les de e s ta s  firm as y  s u s  p rinc ipa
les ven ta jas y d ificu ltades de creci
m iento exportador.
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II. Algunas características 
distintivas de las empresas 
pequeñas y  medianas 
exportadoras de manufacturas

E sta  sección se  b asa  en  los e s tu 
dios y re su ltad o s de 200  en trev istas 
y e n c u es ta s  a  exportadores Pymes 
m an u fac tu re ro s  (con m ontos a n u a 
les de exportación inferiores a  u$ s 
2 millones) realizadas en  el m arco 
del P rogram a de Fortalecim iento de 
la Prom oción de las Exportaciones 
(Ministerio de Relaciones Exterio
res, Com ercio In ternacional y Cul- 
t o / pnud/ cepal). Con las adap tac io 
nes n ecesarias  p a ra  cu b rir los dife
ren te s  u so s  que d icha inform ación 
tendría , la m etodología de Investi
gación básica  siguió los lincam ien
tos de los tra b a jo s  de M adsen 
(J988), Cavusgil (1984) y Cavusgil y 
Naor (1987), indagando sobre los 
d iferen tes aspectos que inciden en 
la perform ance exportadora de la 
em presa, p restan d o  especial a te n 
ción a  las ca rac te rís ticas  operativas 
de las  firm as, a  su  experiencia y de
sarrollo  evolutivo tecnológico, a  su s  
objetivos de exportación, a  la a r ti
culación de la exportación con el 
m ercado in terno , a  las  estra teg ias 
de expansión  ex terna desarro lladas 
(especialm ente utilización de infor
m ación com ercial y elección, segu i
m iento y evaluación de los canales 
de distribución), a  las ventajas y 
desven ta jas com petitivas ind iv idua
lizadas por los em presarios, a  las li

m itaciones y restricciones para  in 
crem en tar su  inserción ex terna  y a 
la utilización de los in stru m en to s 
de política industrial y  com ercial 
disponibles. El objetivo de la inves
tigación fue p rincipa lm ente  d e s 
criptivo y de identificación de á reas  
de apoyo a  Pymes; sólo de m anera  
exploratoria se  avanzó en  relacio
n es  de causalidad  (Bijmolt y  Zwart,
1994).

La m u estra  de em presas no fue 
exc lusivam ente confeccionada al 
azar del registro de exportadores, s i
no que adem ás se  utilizó inform a
ción de cám aras em presariales de 
exportadores y de la base Pyme de 
cepal. C ada em presa fue en trev ista
da personalm ente11 sobre la perfor
m ance de un  subcon jun to  de p ro 
ductos exportados al m ercado ex
terno principal, priorizándose los 
m ercados de Chile, B rasil y  los E s
tados Unidos. Por otro lado, sólo se 
cubrieron algunos sectores indus-

11 En todos los casos se realizaron entre
vistas personales con los dueños y /o  ge
rentes comerciales, utilizando un form u
lario prediseñado de encuesta y guia de 
entrevista. Los entrevistadores fueron 
miembros del equipo técnico del Progra
ma y no se utilizaron encuestadorcs ex
ternos. Esta metodología de trabajo (vis a 
vis utilización de encuesta por correo) re
sultó muy exitosa, comprobándose los be 
neficios señalados por varios au tores 
(Brooksbank y otros. 1992): además, se 
mejoró y se avanzó mucho la interpreta
ción de lo requerido y se avanzó en las ex
plicaciones y en las relaciones causales.
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tríales: m arroquinería  y  productos 
de cuero, quím ica fina, plásticos, 
equipam iento  m édico y científico, 
b ienes de capital, au topartes, m ue
bles y  algunos ru b ro s  alim enticios 
(envasados de hortalizas) y  ciertas 
áreas geográficas del país (Capital 
Federal. G ran  B uenos Aires, Centro 
de la  provincia de Mendoza, ciudad 
de Córdoba, M endoza y Mar del Pla
ta). Por es ta s  razones, las conclusio
n es  que se obtienen de esta  infor
m ación no son  com pletam ente ge
nera lizab as. aunque , por la d im en
sión de la m uestra , su  cobertura 
sectorial, territorial y de países-m er
cados se considera u n  con jun to  
m uy abarcativo de exportadores.

1. La heterogeneidad de  
situaciones exportadoras

A p esa r de qu e  el un iverso  de fir
m as  Pymes exportado ras seleccio
n ad o  cu b ría  u n  rango  lim itado de 
tam añ o  ocupacional y v en tas to ta 
les. se  observaron  m uy diferen tes 
co m portam ien tos respecto  de la 
significación real (actitud  m ás a c 
ciones deliberadas) o torgada por la 
em p resa  (o el em presario-dueño) al 
com ercio exterior. Al m enos cuatro 
situaciones s e  pusieron d e  m ani

fies to : a) exportadores ocasionales 
y  coyunturales: b) exportadores ini
ciales y  experim entales: c) exporta
dores activos y  d) em presas semi- 
inter nacionalizadas . 12

12 E sta clasificación es relativam ente 
usual en la literatura. Véase Alonso y

Las dos prim eras categorías se 
explican por sí m ism as. En el p ri
m er caso  resalta  la erraticidad en el 
comercio y la  posición dependiente 
y pasiva del exportador frente al 
m ercado externo. G ran parte  de e s 
ta s  firm as ac tú a  bajo pedidos de 
em presas ex tran jeras o de rep re
sen tan tes  de im portadores en  la Ar
gentina. Por lo general, la firm a Py
m e exportadora tiene u n a  actitud  
oportun ista  y  aprovecha asim etrías 
de precios como eje explicativo de 
su  conducta em presarial. El segun
do grupo incluye a las em presas 
que recién se inician (m enos de c in 
co años de experiencia), las cuales 
no h an  consolidado su  actividad ex
portadora y s u s  políticas, ru tin as  y 
gestión de comercio exterior. En po
cas palabras, e s tán  “b u scan d o ” su  
posicionam iento externo y el nego
cio de exportación aú n  es m arginal 
a  la em presa en  los volúm enes p ro 
ducidos, en  los resu ltados económ i
cos y en  la organización productiva 
y comercial.

El te rcer grupo  está  com puesto  
por firm as que exportan  en  el ra n 
go de 15-40% de su  producción, lle
van m uchos añ o s en el negocio ex
portador, h an  logrado consolidar 
m ercados y  clientes y  h an  co n stru i
do canales ex ternos m ás  o m enos 
estables, incluyendo s u s  circuitos 
de d istribución. Por lo general, son 
firm as que concurren  a  ferias in ter-

Donoso. 1994: Cavusgil. 1984: Czinkota, 
1982.
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nacionales, en  su  doble carácter: de 
expositor y  de observador (captan 
inform ación de m odelos, detalles 
técnicos, im portadores, usuario s, 
precios, condiciones com petitivas, 
etc.). P ara m u ch as  de e s ta s  em pre
sas , que tienen  u n  posicionam iento 
definido en el m ercado in terno , la 
exportación constituye u n a  fuente 
im portan te de crecim iento, de opti
mización de escalas de p lan ta  y 
u so s de equipos y de ganancias.

El cu a rto  g rupo  es tá  com puesto  
por firm as que h an  logrado u n a  
fuerte expansión  ex terna: el nego
cio ex terior es  tan to  o m ás  im por
tan te  qu e  s u s  actividades en  el 
m ercado  in terno , operan con u n a  
lógica económ ica in d is tin ta  en tre  
m ercados y h a n  desarro llado  -c o 
m o co n secu en c ia - u n a  e s tru c tu ra  
de  gestión  com ercial in te rn ac io 
n a l.13 La denom inación  de sem i-in- 
ternacionalizados deviene de que, 
si b ien  son  firm as que exhiben u n  
alto  coeficiente de exportación, en 
su  g ran  m ayoría e s ta s  em p resas  no 
han  desarro llado  aú n  acciones y

13 En la evolución exportadora de estas 
em presas, los cambios organizacionales 
han ido a la zaga de los éxitos comerciales 
externos, y el desarrollo de estruc tu ras en 
el exterior ha sido consecuencia de los 
avances registrados y de la necesidad de 
la dinámica comercial. Contrariam ente a 
lo referido en la literatura, el desarrollo en 
estruc tu ras organizacionales no fue la ra 
zón principal del éxito comercial externo, 
sino la respuesta indispensable para opti
mizar las oportunidades comerciales d is
ponibles.

activ idades ex te rn as  qu e  involu
cren  inversiones fuera del país, u ti
lización de p a ten te s  y /o  licencias 
in ternacionales, acu erd o s de coo
peración o joinl-venlures, etc. Sólo 
m uy pocos casos excepcionales de 
Pymes arg en tin as  h a n  in ten tad o  -y  
log rado- tra n sn a c io n a liza rse . es  
decir o p era r productiva y com er- 
cialm cntc en  varios países de m a 
nera  s im ultánea.

Cinco variables (año de inicia
ción de las exportaciones regulares, 
perm anencia en el m ercado ex ter
no. coeficiente de exportación, ta sa  
de crecim iento de las exportacio
nes, política o estra teg ia de com er
cio exterior de la  firma) h a n  perm i
tido discrim inar los diferentes tipos 
de Pymes exportadoras. Los resulta
dos de  la información global de  ex
portación indicarían que la gran m a
yoría de  las em presas Pym es expor
tadoras se  ubican en  las dos prime
ras categorías. Sin embargo, el tra 
bajo de campo permitió identificar 
u n  im portante grupo de exportado
res activos y casos aislados de fir
m as scm i-in ternacionalizadas. es 
decir, em presas Pymes con u n  coefi
ciente de exportación estable de m ás 
del 50% de su s  ventas totales, con 
exportaciones crecientes y  apertu ra  
constan te  de nuevos m ercados.

Existe u n a  asociación positiva, 
au n q u e  leve, en tre  tam añ o  de firm a 
y perfil de exportador: a  m ayor ta 
m año total de ven tas de la em presa, 
m ayor posibilidad de que se haya 
desarro llado como exportador ac 
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tivo o sem i-in ternacionalizado. En 
p rincip io , e s ta  h ip ó tes is  e s ta r ía  
p lan teando  la existencia de u m b ra 
les m ínim os, "m asa critica” o eco
nom ías de escala  prcxluctivas y  co
m erciales de exportación. Obvia
m ente. hay  em p resas Pymes de en 
v ergadura  im portan te que operan 
como exportadores ocasionales, y 
a lg u n as firm as, recién en los ú lti
m os años, h an  iniciado -con  B rasil- 
u n a  cxpcricncia de com ercio in te r
nacional. E s ta  situación  obedecería 
básicam en te  a  estra teg ias y decisio
nes em presaria les y  110 tan to  a  limi
tac iones ad jud icab les a  la  relación 
tam año-esca la /cx igencias de piso 
para  op erar eficientem ente en  el co
m ercio exterior.14

2. L as Pym es argentinas 
transitaron un largo período 
pre-exportación y  de  orientación 
exclusiva al mercado interno

La g ra n  m ayoría de las firm as ex
p o rtad o ras  de tipo experim ental o

14 La relación escala operativa-inserción 
externa eficiente depende, o está mediati
zada. por diferentes circunstancias: tipo 
de producto, tam año y segmentación del
mercado de destino, proximidad de dicho 
mercado, canal o modalidad operativa ex
terna seleccionada. En este sentido, no 
tiene sustentación teórica la definición 
abstracta de escalas mínimas eficientes 
de comercio. En m uchos casos, las limita
ciones de escala comercial son superadas 
con acuerdos de cooperación o utilización 
de modalidades asociativas.

activo son em p resas  de b a s ta n te  
larga experiencia en  el m ercado  in 
terno. B uena p arte  de  la s  em p re
sa s  tiene m ás de 25  añ o s  de p re 
sencia  en  el m ercado local y  expor
tan . en  prom edio, desde hace 15 
años o m enos. El mercado interno y  
las ven ta jas técnicas y  com petitivas 
acum uladas en  él siempre constitu 
yen  la plataform a d e  lanzam iento  
exportador. Por el contrario , son  re 
lativam ente pocas las nu ev as fir
m as in d u stria les  exportadoras que 
han  su p e rad o  ráp idam en te  las  e ta 
p as  iniciales de com ercio exterior y 
han  sido c read as desde s u s  orí
genes con orientación al m ercado 
ex te rn o .15

Las evidencias qu e  su rg en  del

15 A beneficio de estas firmas Pymes ma
duras. de larga experiencia local y poca 
internacional, debe decirse que: a) las Py
mes exportadoras son en su  gran mayoría 
-especialmente en el área metalmecánica- 
un "subproducto" exitoso del proceso de 
sustitución de importaciones: b) la impor
tancia asignada a la exportación era m u
cho menor hace 20 años de lo que es aho
ra. incidiendo fundamentalmente en esta 
apreciación los cambios en el comercio in
ternacional de los bienes industriales, la 
drástica reducción de la protección en la 
mayoría de las economías industrializa
das y semi-industrializadas. las experien
cias muy exitosas de los países del sudes
te asiático, la presión competitiva en el 
mercado doméstico y la reducción de los 
costos operativos comerciales a distancias 
(desde el transporte a través de la “contei- 
nización" hasta  la seguridad en las tran 
sacciones monetarias). Por lo tanlo. no 
fue para estas firmas una prioridad inicial 
incursionar en el mercado externo, ni es-
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an á lis is  de la evolución del com er
cio ex terio r de la m u es tra  de em 
p re sas  p eq u eñ as y m ed ian as  ex
p o rtad o ras  avalan  sólo parc ia lm en
te  la h ipó tesis de que las  firm as a r 
g e n tin a s  e x p o r ta d o ra s  reco rren  
u n a  cierta  trayecto ria  m adura tiva  
del tipo  de la su g erid a  por la lite ra
tu ra  de com ercio ex terior Pyme y 
explícitam ente por Alonso y Dono
so (1994), donde se  com ienza por 
u n  com ercio indirecto, se  avanza 
hac ia  exportaciones d irec tas  u tili
zando agentes, d istribu ido res y re 
p re sen tan te s , se  co n tin ú a  m ed ian 
te  la realización de inversiones ex
te rn a s  -y a  sea  p rop ias y exclusivas 
(filial de v en tas  o p lan ta  de m o n ta 
je  final) o jo in t-ven tures  (uso c ru za 
do de c a d en as  de d istrib u ció n )- y 
se concluye tran sn ac io n alizan d o  la 
firm a en  u n  sen tido  am plio.

La m ayor parte de las firm as Py
m es argentinas exportadoras, pese a 
tener m ás de u n a  década en  el co
mercio exterior, se ubica en  las e ta 
pas iniciales de esta  trayectoria. Es 
cierto que el largo y perm anente pro
ceso de inestabilidad inflacionaria 
argentina conspiró con tra  el desa

lablecer una  estrategia de expansión ba
sada en el comercio internacional. I>a tasa 
del crecimiento del mercado interno hasta 
mediados de los años setenta les aseguró 
un sendero de expansión sostenido y me
nos incierto que el negocio exportador. 
Téngase presente, por otro lado, que los 
primeros instrum entos activos para la 
promoción del comercio exterior de m anu
facturas en la Argentina son de fines de 
los años sesenta.

rrollo de u n  sendero de expansión 
m ás “convencional". En m uchos ca
sos de em presas individuales y  de 
conjuntos subsectoriales, como en el 
sector de calzado, se observan proce
sos de carácter involutivo y de pérdi
da  casi total de presencia en los m er
cados externos conquistados. Parece 
claro que en las etapas iniciales de 
exportación la m ayoría de las firm as 
in tentaron m inim izar su s  riesgos y 
com prom isos de recursos, maximi- 
zando su  flexibilidad de en trada y 
salida del mercado, aun q u e  esto im
plicase u n a  participación m uy m ar
ginal en  el m ercado externo.

Sin n in g u n a  d u d a , a  lo largo de 
esto s añ o s las em p resas exporta
d o ras  activas han  desarro llado  un  
fuerte aprendizaje  y  experiencia. 
E ste es  u n  proceso ineludible, in 
d ispensab le  y costoso que perm ite 
a las em p resas y  a  s u s  cuerpos d i
rectivos (dueños y gerentes) u n a  
apreciación de s u s  reales posibili
d ad es  com petitivas y  la individuali
zación de su s  principales restric-. 
c io n es .16 Dado que la m ayoría de

16 En los estudios com parados entre fir
m as exportadoras y no exportadoras, la 
experiencia acum ulada constituye una di
ferenciación clara, especialmente en la 
identificación de los problemas para ex
pandir el comercio exterior. Las firmas sin 
experiencia tienden a individualizar pro
blemas globales y exógenos a  la firma (fal
ta de promoción financiera), m ientras que 
las em presas con experiencia rescatan 
problemas mucho m ás concretos, aspec
tos competitivos y de capacidades produc
tivas propias (Nothdurft, 1992).
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las em p resas  Pym es opera en  m er
cados re la tivam ente segm entados, 
la inform ación y  el conocim iento 
del funcionam ien to  de dichos m er
cados es  vital, no sólo p ara  h acer 
progresivam ente m á s  eficiente su  
p resencia  com ercial sino  p a ra  po
d er ap rovechar las  oportun idades 
com erciales em ergentes. M uchas 
em p resas  a rg en tin as  Pymes p rác ti
cam en te  tam poco cu e n ta n  con u n a  
experiencia  “nacional" su fic ien te  
com o p a ra  e n c a ra r  u n  proceso ac 
tivo de  ex p o rtac ió n  ya  q u e  su  
orientación in te rn a  h a  sido m uy 
sesg ad a  h ac ia  ciertos m ercados re 
gionales.

La relación en tre  coeficiente de 
exportación y an tigüedad  exporta
do ra  no es p recisa ni d irecta y  tam 
poco los re su ltad o s dan  a rg u m en 
tos con tunden tes. Si bien es cierto 
qu e  los m ayores coeficientes de ex
portación los p re sen tan  las firm as 
con m ás  de 2 0 /1 5  añ o s en el m er
cado exportador, tam bién se obser
va que “an tig u o s” exportadores han  
m anten ido  m uy estab le  y baja  es ta  
relación por largos períodos. El coe
ficiente de exportación sólo expresa 
p arte  del éxito de la perform ance 
exportadora, ya que m u ch as  firm as 
no tienen com o objetivo perm an en 
te el increm ento  del coeficiente. Las 
em p resas  exportan , en tre  o tra s  ra 
zones, p a ra  m ejorar o am pliar su  
ren tab ilidad , p a ra  in crem en tar los 
volúm enes p roducidos en  total (ex
portaciones + m ercado doméstico), 
p a ra  com pensar ca ídas del m erca

do in terno  y p ara  ab r ir  nuevos 
clientes y m ercados. El balance 
apropiado en tre  exportación y m er
cado dom éstico depende de m u 
ch as c ircu n stan c ias exógenas y e n 
dógenas a  las firm as y  n ingún  crite 
rio definitivo tiene aval teórico y 
práctico.

3. Las principales ventajas  
com petitivas se  asien tan  
en  las capacidades técnicas y  
organizativas d e  las em presas

A juicio  de los em presarios Pymes 
argentinos, su  p resencia com petiti
va en los m ercados ex ternos se s u s 
tancia  en  el tipo d e  producto ofreci
do. y en  su  calidad relativa. Si bien 
es ta s  ventajas se m aterializan en  un  
precio competitivo vis a  vis el resto  
de los p roductos ofertados en  dicho 
m ercado, el eje competitivo de las 
firm as Pymes se  b a sa  en  las capaci
d a d es productivas -e n  un sentido  
am plio- desarrolladas por las e m 
p resa s .17

17 Como puede resultar evidente, las em
presas Pymes exportadoras activas y semi- 
internacionalizadas, especialmente orien
tadas hacia paises-mercados m ás grandes 
y competidores, conocen mucho mejor su 
situación competitiva y las ventajas y debi
lidades de algunos de su s competidores. 
En estos casos, su s estrategias competiti
vas están más asociadas con las ventajas y 
cualidades de los productos ofertados que 
con los precios nominales, tendiendo a  ge
nerar una diferenciación positiva entre 
clientes y distribuidores.
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A diferencia de lo qu e  sucede 
con c ie rtas  exportaciones de m a
n u fa c tu ra s  a rg en tin as  de origen 
agropecuario  (por ejem plo aceites, 
ju g o s, p ro d u c to s  cá rn eo s, etc.) y 
con o tra s  experiencias de exporta
ciones Pym es in ternacionales, las 
p eq u eñ a s y  m ed ianas exportacio
n es  argentinas no tienen ningún  
sesg o  o especialización sectorial 
com petitiva básica. Dicho en  otras 
palabras, las evidencias recogidas 
en  el trabajo d e  cam po indican que  
la perform ance exportadora exitosa  
de las f irm a s  P ym es s e  a sien ta  m u
cho m á s en  venta jas desarrolladas  
específicam ente por las em presas  
que en  un  conjunto d e  venta jas sub- 
sectoriales o regulatorias. Son  m uy 
con tados los caso s  en  que es  posi
ble ad v ertir u n a  fuerte  p resencia 
de facto res com petitivos positivos 
exógenos a  la firm a. Ni siqu iera  en  
m uchos p ro d u c to s m an u fac tu rero s  
que se  b a sa n  en  in su m o s de origen 
agropecuario  (por ejemplo, p ro d u c
tos de cu ero  o de lana) se indivi
dualiza  qu e  los precios y  la calidad 
de los in su m o s sean  d e te rm in an tes  
de la  posición com petitiva de las 
firm as m an u fac tu re ra s  en  el exte
rior. Por el contrario , en  algunos 
casos, donde los in s tru m en to s  de 
prom oción exportado ra  no a tien 
den a  las d iferencias de  valor ag re
gado y p rocesam ien to  incorporado 
en los p ro d u c to s exportables, re 
su ltan  beneficios paradójicos que 
prem ian  la exportación de in sum os 
con bajos procesos de elaboración.

En té rm inos de la lite ra tu ra  ac a 
dém ica sobre com petitividad. las 
Pym es argentinas aún  s e  asien tan  
m á s en la construcción d e  ventajas  
individuales que en  la incorporación 
d e  las economías ex ternas d e  ven 
ta jas sistém icos. Sólo en  con tados 
ca so s  sec to ria le s  y  te rr ito r ia le s  
-p o r  ejemplo el á rea  m etalm ecáni- 
ca y  agroalim entaria  de Rafaela 
(S anta Fe)- se observa que -a u n -  
que parc ia lm en te- el éxito exporta
dor depende en a lg u n a  m edida del 
funcionam iento  de la  e s tru c tu ra  
productiva e in stitucional como u n  
s is tem a o con jun to  articu lado . Es 
dec ir que la s  Pymes exportadoras, 
como conjunto , a ú n  e s tán  en  u n  
estado  em brionario de desarrollo  
com petitivo, donde el peso fu n d a 
m ental recae en la capacidad  o rga
nizativa individual de la em presa. 
En este  sentido, el tam añ o  econó
mico y s u s  im plicaciones en  lo tec 
nológico. financiero y organizativo, 
constituye u n  factor lim itante sig
nificativo.

E s ta  c a ra c te rís tic a  de b u e n a  
p arte  de las  exportaciones Pymes 
obliga a  p re s ta r  especial a tenc ión  
a la gestión de “la tran sfe ren c ia  de 
las v en ta ja s  com petitivas del m e
dio local al in te rn ac io n a l”. P iénse
se. por ejemplo, qu e  en  algunos 
rubros de equipamiento industrial, 
u n a  v en ta ja  clave co n sis te  en  los 
servicios de posventa, en  la  c a p a 
citación del u su a rio  y en  la provi
sión de repuestos. Si los volúm e
n es  com ercializados so n  lim itados
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o el m ercado  de d estino  e s  m uy le
jan o , la provisión de e s ta s  activ i
d ad e s  p u ed e  re s u lta r  m uy co sto sa  
en  relación con el volum en expor
tado , hac iendo  casi im posible su  
tran sfe ren c ia  al c lien te  como ven 
ta ja  com petitiva. En o tro s casos, 
donde la v en ta ja  com petitiva se 
a s ie n ta  en  u n  m uy  profundo cono
cim iento  de los d em an d an tes  y 
c lien tes finales -p o r  ejem plo p ro 
d u c to  y a rtícu lo s  de cuero  con 
fu e rte  in c id en c ia  de m o d a-, el 
know -how  d esa rro llad o  en  la Ar
g en tin a  puede  no se r  útil en  form a 
d irec ta  y  las  ru t in a s  y  procedi
m ien to s  de  in fo rm ac ió n  d eb en  
ad e cu a rse  al m ercado  exportador.

L as p rin c ip a le s  d e sv e n ta ja s  
com petitivas - s i  b ien  son d iferen
te s  por sec to res in d u stria les  y  p a í
ses  de d e s tin o - g iran  en  to rno  a 
cinco aspectos:

a) financiam iento  de pre y po
sexportaciones (m ontos, ta s a s  de 
in terés, plazos, g a ran tía s  y  costos 
adm in istra tivos y de tram itación):

b) precios (la p resión  com petitiva 
obliga a  s e r  cu asi “tom ador de p re 
cios” y de condiciones económico- 
financieras, lo qu e  rep ercu te  en  la 
ren tab ilidad  de la operación):18

c) carencias de inform ación (co

18 Las Pymes exportadoras, en la mayoría
de los sectores, tienen un bajo coeficiente 
de importación de insum os, por lo cual 
las condiciones en los mercados de apro
visionamiento de m aterias primas básicas 
son criticas.

mercial, regulatoria -requ isito s de 
calidad y técn icas-, de morfología 
de m ercado, etcétera):

d) capacidad  local p roductiva  
para  a d a p ta rse  a  las especificacio
nes y  g u s to s  de la dem anda:

e) altos costos operativos previos 
al em barque.

4. Especialización exportadora

Un dato  in teresan te que surge de 
las en trev istas es  que las firm as Py
m es tienden a  exportar sólo u n a  
parte de su  mix de productos. Dicho 
en  o tras  palabras, las  em presas 
tienden a  especializarse m ás en  el 
negocio de expoliación que en  su  
operatoria comercial y  productiva 
del m ercado interno. Desde otro 
punto  de vista, e s ta  situación  pone 
de m anifiesto que la firm a Pyme 
puede no ser com petitiva ex tern a
m ente en todos su s  productos, de
biendo d iscrim inar de su  can asta  de 
bienes cuáles son los de rasgos m ás 
tran sab les internacionalm ente, que 
se ad a p ta n  con m ayor facilidad a 
las exigencias ex ternas y  revelan 
mejores posibilidades com petitivas 
y  oportunidades com erciales.19 Di
cho en  o tras  palabras, la informa 
ción recogida daría susten to  a  la hi
pótesis d e  M adsen (1988) en  el sen-

19 Es muy obvia la desventaja competitiva 
argentina en actividades con m ano de 
obra no calificada muy intensiva.
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tido d e  que las cualidades y  forta le
za s  del “producto" exportado - y  de  
los servicios an exo s- (sus caracterís
ticas técnicas, su  capacidad d e  sa 
tisfacer las necesidades d e  los clien
tes, s u  presentación, diseño, etc.) 
son  m ás importantes para el d esa 
rrollo d e  una  perform ance exitosa ex
portadora que para  el mercado do
méstico.

E sta situación  tiene a lgunas con
secuencias d irectas sobre la con
d u cta  de  las firm as exportadoras. 
Por u n a  parte, obliga a  las em presas 
a  seleccionar cu idadosam ente su  
m ercado objetivo y, a través de dife
ren tes m odalidades, a  e s ta r  en  per
m anen te  contacto  con los clientes y 
la dem anda. Las em presas argenti
n a s  utilizan como fuentes de infor
m ación principal a su s  d istribu ido
res y realizan a lgunas acciones d i
rectas a  fin de recabar inform ación, 
especialm ente m edíante la p resen 
cia en  ferias y  exposiciones. En se
gundo lugar, im plica que las em pre
sa s  estén  en  condiciones de decodi- 
ficar acertadam en te  la  inform ación 
provista por el m ercado y realizar 
las adap taciones de producto  que 
sean  necesarias. Los resu ltados ob
tenidos ind icarían  que sólo los ex
portadores activos y los sem i-inter- 
nac iona lizados d e sa rro p an  e s ta s  
funciones y elaboran productos con 
cualidades técn icas especificas a  las 
necesidades de su s  clientes ex ter
nos. La m ayor parte  de las em pre
sa s  no utiliza servicios privados de 
c o n su lto ría  p a ra  in te ligencia  de

m ercado ni tiene acceso a  fuentes 
institucionales privadas o públicas.

La fortaleza y “calidad" del p ro 
ducto  ofertado p o r u n a  em presa 
Fyme pequeña y m ed ian a  desde la 
A rgentina tiene consecuenc ias d i
rec ta s  sobre la elección y  la  capaci
dad  de acceso al s is tem a de d is tri
bución  ex terna. P ara  em p resas  de 
pequeños volúm enes an u a le s  y de 
reciente incorporación al m ercado 
ex isten  c ie rtas  b a rre ra s  a  la e n tra 
d a  a  los can ales  de d istribución  de 
m ayor potencialidad. A spectos ta 
les como credibilidad, perm anencia  
en  calidad, confianza en  la provi
sión de productos, vo lúm enes m í
nim os, etc. son  a tr ib u to s  que los 
im p o rtad o res-d is trib u id o res  valo
ra n  y que exigen a  las em p resas e s 
fuerzos productivos y de servicios 
que, en  m uchos casos, no e s tán  en 
condiciones de poder b rin d an

Dado que ia in form ación de que 
las  em p resas  d isponen  es. en  la 
m ayoría de los casos, insuficien te  
p a ra  ev a lu a r su s  can a les  de d is tri
bución  ex terna , las firm as Pymes 
ex p o rtad o ras  no n ecesariam en te  
logran acceder al can a l de d is tri
bución  que m ás las  sa tis fa ría , o p 
tim izaría  su  potencial exportado r y 
que les podría  b r in d a r  u n  horizon
te  com ercial m uy ausp icioso . En 
realidad , la gestión de selección de 
can a les  ex tern o s sólo es  llevada a  
cabo por exportado res activos. El 
res to  de los exportadores no a lcan 
zan  a  rea lizar u n a  selección y se 
conform an con la  posibilidad de
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te n e r  u n  agen te  com ercial ex ter
n o .20 Las em p resas  Pymes arg en ti
n a s  tien d en  a  ex p o rta r de  form a 
d irec ta  a  re p re sen ta n te s  y  clientes. 
E n  las e n c u e s ta s  realizadas p rác ti
cam en te  n in g u n a  firm a u tiliza Tra- 
ding C om panies .2 1

Por o tro  lado, el canal de d is tri
bución  no es  independ ien te del rol 
que la em p resa  asigne a  las  expor
taciones. crean d o  u n a  cierta te n 
sión en  la  to m a de decisión en tre  
objetivos económ icos que no son 
siem pre com patibles. Así, u n  ex
portador ocasional tiende a  d ep en 
d er fu ertem en te  de las ó rdenes que 
recibe de rep re sen ta n te s  externos, 
de varios pequeños y -m u c h a s  ve- 
c e s -  nuevos clientes, haciendo  de 
su  flujo exportador la consecuencia 
de  m u ch o s  d ife ren tes  negocios; 
m ien tras  que u n  exportador activo 
prefiere c o n s tru ir  u n  s is tem a de 
d istribución  que le p erm ita  d ispo
n e r de u n  stock  de p roductos en  el 
exterior, p lan ificar y  m on ito rear de 
m an era  m ás próxim a el m ercado,

20 El canal de distribución es siempre un 
tem a central en la estrategia exportadora 
de las firm as Pymes. aunque las caracte
rísticas de los mercados de destino y Upo 
de producto exportado le asignen, a la se
lección del canal, rasgos particulares.
21 En algunas experiencias internaciona
les de exportación Pyme, la presencia de 
Trading Companies es muy significativa. 
Obsérvese que m ás del 25% de las expor
taciones de pequeñas y m edianas em pre
sa s  coreanas utilizan esta  modalidad 
(Wcaver y Pak. 1990).

resp o n d er con p ro n titu d  a  nuevas 
d em a n d a s , g e n e ra r  in fo rm ación  
que le facilite a d a p ta r  p roduc tos o 
s u s  program as de m arketing  y, en 
m uchos casos, oferta de servicios 
de  posventa.

5. Las exportaciones P ym es  
tienen una  baja participación  
(markel-share) en  los mercados 
d e  importación

D ependiendo en p arte  de los m er
cados de destino  analizados, la 
partic ipación de la s  exportaciones 
Pymes es  significativa, m arg inal o 
p rácticam en te  nu la. Como resu lta  
m ás o m enos obvio, sólo en  los m er
cados limítrofes pequeños la partici
pación argentina implica algún gra
do d e  control del mercado. En el res
to d e  los m ercados y  e n  casi cual
quiera d e  los sectores y  actividades, 
las ven tas Pym es ex ternas son m ar
g in a le s22

Asimismo, dependiendo de los 
m ercados de destino  y del tipo de 
producto , las  exportaciones Pymes 
a rg en tin as  com piten en  m ayor o 
m enor grado con la producción lo-

22 El estudio de exportaciones Pymes a  los 
Estados Unidos indica que en ninguna 
partida arancelaria -abiertas a 8 digitos- 
la posición argentina alcanza al 1.5% de
lo importado. Sólo en algún rubro agroali-' 
menticio (jugos de m anzana concentra
dos) las exportaciones totales desde la Ar 
gentina tienen peso significativo.
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cal y  con las  exportaciones de o tros 
países. E n  m ercados com o el e s ta 
dou n id en se  o el brasileño , en  cier
tos p ro d u c to s donde el volum en de 
las im portaciones es  com plem enta
rio parcial de la  producción local, 
las exportaciones com piten cen 
tra lm en te  con p roduc to res locales. 
En o tros casos, la com petencia se 
cen tra  en tre  p ro d u c to s de im p o rta
ción -p o r  ejem plo, en  C hile- donde 
la producción  nacional es p rác tica 
m en te  nu la .

En el ám bito del M ercosur y en  el 
resto  de países limítrofes, la p roduc
ción ex p o rtad a  Pyme a rg en tin a  
com pite centralm ente con bienes 
im portados desde ¡os E stados Uni
dos, Alem ania. Jap ó n , Italia y en 
m uchos casos con producción b ra 
sileña exportada a dichos m ercados 
(véase C uadro 12). Sin em bargo, el 
nivel y  presión de la com petencia 
varía significativam ente de acuerdo 
con los ru b ro s  industria les y  los ta 
m años de los m ercados.

Por o tra  parte , se h a  detectado  
c la ram en te  qu e  no n ecesariam en te  
los com petidores ex tran jeros de ex
portaciones Pym es arg en tin as  son, 
tam b ién , p e q u e ñ a s  y m e d ian a s  
em presas. E xisten  varias eviden
c ias  a  nivel de p ro d u c to s  -p o r  
ejem plo en  a lg u n o s ru b ro s  de qu í
m ica, au to p a rte s , b ienes de cap i
tal, m aq u in a ria  agríco la- donde se 
observa qu e  las  em presas Pymes 
confron tan  com petidores de m ucho 
m ayor tam añ o  -e n  algunos casos 
h a s ta  em p resas  tran sn a c io n a le s -  y

de m u ch a  m ayor envergadura  co
m ercial y  experiencia exportadora. 
E sta  situación  de desigualdad  re 
quiere por p arte  de la s  firm as Py
m es a rg en tin as  de u n  esfuerzo de 
gestión y financiero significativo, 
ya  qu e  deben  com pensar la s  dife
rencias en  la oferta con o tros a tr i
b u to s  -p o r  ejemplo, servicio m ás 
personalizado, com ercialización de 
volúm enes m uy pequeños, a d a p ta 
ción m ás d e ta llad a  a  los requeri
m ientos de clientes, e tcé tera-.

6. Estructura d e  gestión  
d e  exportaciones

Sólo u n  contado  núm ero  de firm as 
tiene u n a  e s tru c tu ra  especial co- 
m ercial-adm in istrativa p a ra  a ten 
d er s u s  negocios de  com ercio exte
rior. O bviam ente e s ta s  firm as son, 
en  su  g ran  m ayoría, sem i-in tcm a- 
cionalizadas y exportadores ac ti
vos.23 En todos los casos, los d u e 
ño s de  Jas em p resas  Pymes ju eg an  
u n  rol cen tra l y  encabezan  las  n e 
gociaciones com erciales con  los 
clien tes externos. La inform ación 
recogida no perm ite  ex traer n ingu
n a  conclusión definitiva en tre  la 
ex istencia  de  u n a  organización e s 
pecífica p ara  com ercio exterior y  el 
éxito en  la perform ance exportado-

23 Para un  excelente estudio de casos en ' 
tre firmas high perfonning y low perfor- 
ming Pymes. véase Brooksbank y otros, 
1992.
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ra; no siendo requisito ind ispensa
ble la prim era para  la segunda en 
los casos de exportadores experi
m entales y  activos. Sin em bargo, sí 
es m ás evidente la relación en tre  ac 
tividades de m arketing {ktenüfica- 
ción precisa de nichos de dem anda, 
prom oción com ercial, uso  de b u en a  
folleteria, visita a  d istribu idores y 
clientes, participación como exposi
tores, etc.), sean  és ta s  hechas de 
form a m ás inform al, por los du e
ños, etc., y  el éxito exportador.

La inform ación  d ispon ib le  110 

perm ite  estab lecer n inguna  relación 
cau sa l razonable en tre  “visión e s 
tratégica" de la firm a y éxito expor
tador; au n q u e  las firm as m ás exito
sa s  revelaron cierta ac titud  antici- 
patoria y  u n a  concepción de nego
cios m ucho m ás  am plia, incluyendo 
el rol de las exportaciones en  la evo
lución com petitiva de la firma.

Un aspecto  particu la r de las em 
p resas  Pymes es que su  rasgo “d u e 
ño-intensivas", el fuerte control a d 
m inistrativo y las lim itaciones de 
tiem po y de conocim ientos de los 
dueños (dedicados casi “full-time" al 
m ercado doméstico) restringen la 
expansión de s u s  exportaciones y la 
concepción de nuevos proyectos de 
comercio exterior. M uchas em pre
sa s  Pymes no exportadoras aducen 
esta  razón p ara  explicar su  a u se n 
cia del com ercio exterior.

Ix)s can ales  de d istribución  ex
te rn a  se  constituyen  en  el nexo y 
enlace en tre  la em p resa  Pyme y la 
d em an d a  y el m ercado. En gran

m edida depende del eficiente fun- 
cionam iento  de ellos qu e  las  em - 
p re sas  d ispongan  de inform ación 
com ercial ráp id a  y precisa. Los em - 
p resarlo s Pymes tam bién  estim u- 
lan el establecim iento  de con tac tos 
personales y  el conocim iento direc- 
to de  s u s  clien tes ex ternos. Las 
em p resas  m ás activas, ad em ás de 
p artic ip ar en  ferias de prom oción 
de s u s  productos, h an  invitado a la 
A rgentina a  s u s  d em an d an tes  ex
tern o s a  fin de fortalecer la relación 
com ercial a  través de u n  m ayor co- 
nocim iento personal y  de las  capa- 
c idades técn icas e in sta lac io n es 
productivas.

La m ayor parte  de las  em presas 
Pymes no cu en ta  con equipos pro- 
festónales especializados en  com er- 
ció exterior (por ejemplo abogados, 
expertos en  m arketing  exterior);24 
tam poco las em presas d isponen de 
asesoram ien tos especiales de su s  
fuentes de financiam iento  en  inteli
gencia de m ercado y sólo a lgunas 
e s tru c tu ra s  institucionales em pre
saria les (cám aras) h a n  em pezado a 
realizar acciones de soporte directo, 
capacitación y  servicios de inform a
ción com ercial. Según la inform a
ción em presarial, las  Pymes no dis-

24 Muchas firmas tienen un tam año muy 
pequeño en exportaciones como para so
portar una estructura compleja. Los due^ 
ños prefieren una  organización simple, 
flexible y manejable. Sin embargo, estas 
firmas no utilizan servicios externos que 
suplan estas necesidades.
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ponen en el m ercado local de u n a  
oferta de  servicios p ara  la exporta
ción qu e  contem ple s u s  necesida
des específicas.

A este  respecto, tam bién llam a la 
atención el desconocim iento y bajo 
nivel de utilización por parte  de los 
em presarios Pymes de algunos se r
vicios gubernam en ta les de apoyo a 
su  gestión ex terna. Si b ien  en  m u 
chos de los países con políticas ac ti
vas de exportaciones el sec to r em 
presarial no reconoce m ayor peso 
en su  perform ance exportadora a  la 
disponibilidad de es ta s  acciones de 
soporte (Kaynak y otros. 1987; Reid, 
1984; Hogan 1991; M iesenbock. 
1988), las Pymes argentinas expor
tado ras sólo tienden  a  utilizar los 
incen tivos fisca les y  financ ieros 
directos.

7. La expansión  fu tu ra  
del comercio exterior Pym e

Las Pym es a rg en tin as  com parten  
g ran  p arte  de los problem as de ín 
dole m icroeconóm ica su g e rid o s  
perm anen tem ente  en  la  lite ra tu ra  
de com ercio exterior Pyme (tam año 
y  esca las m ín im as de producción y 
de com ercialización ex terna, e s tra 
tegia de  diferenciación asociada), 
en fren tan  problem as y tra tam ien to  
peijudicial del m arco rcgulatorio 
m acroeconóm ico y operativo de co
m ercio exterior, en  algunos casos 
m uy agravados (i.e: costo y  d isponi
bilidad de financiam iento) y  tienen

u n  conjunto  de problem as específi
cos propios (acceso a  inform ación 
de m ercados, calidad de productos, 
transferencia  de ven ta jas hac ia  el 
exterior). Por otro lado, del co n ju n 
to de firm as Pymes argentinas, u n  
grupo m uy significativo de em pre
sa s  no han  realizado n u n ca  activi
dades de comercio exterior, y  otro 
grupo, tam bién im portan te en n ú 
m ero, h a  actuado  de form a errática, 
oportun ista  o m uy experim ental. 
Existe evidencia p ara  su p o n er que 
hay u n  potencial exportador su b y a
cente im portante.

M ás de la  m itad  de las firm as 
en trev istad as  m anifestó su  in ten 
ción de in c rem en ta r s u s  volúm e
n es  de com ercio exterior en  los 
añ o s  próxim os (1995-1996). po
niendo especial énfasis en  el creci
m iento del Intercam bio con B rasil y 
con el resto  de los países del Mcr- 
cosur. M uchas em p resas  o p ta rán , 
en tonces, por u n a  es tra teg ia  de ex
pansión  co n cen trad a  de destino , 
profundizando su  partic ipación  de 
m ercado  en el m arco  de u n a  ex
pansión  de la dem anda . A lgunas 
firm as com plem entarán  e s ta  ini
ciativa con u n a  am pliación del mix 
de p roduc tos com ercializados, a l
gunos de los cuales se beneficiarán  
de v en ta jas  coy u n tu ra les de  p re 
cios relativos d u ra n te  1995, ad e
m ás del tra tam ien to  arancelario  
beneficioso frenle a  te rcero s países 
que posibilita el M ercosur. Si bien 
ex istía  en  las  en trev istas u n a  ac ti
tu d  positiva hac ia  in c rem en ta r las
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exportaciones, é s ta  no se m ateria li
zaba, en  m u ch o s casos, en  accio
n es  co n c re tas  y an tic ipato rias. Al
g u n a s  em p resas, a ú n  en ac titu d  
reactiva, e sp e rab an  recibir órdenes 
ex te rn as , sin  involucrarse activa
m ente con u n a  política com ercial 
(m arketing).

La decisión em presarial de o rien
ta rse  m ás  vigorosam ente hac ia  los 
países vecinos no es  incom patible 
con m an ten e r o in crem en tar los 
flujos de com ercio con países fuera 
del M ercosur, siem pre y cuando  se 
d isponga de capacidad  productiva y 
de gestión p ara  cum plim entar los 
com prom isos de com ercio. P ara 
m u ch as  em p resas  el M ercosur p u e 
de co n s titu ir  su  “laboratorio de 
p ru eb a” y el desarrollo de experien
cias de in tem acionalización ac ti
vas. Por o tra  parte , excepto p ara  
em p resas  ya  consolidadas en  otros 
m ercad o s, el costo-beneficio  de 
ab r ir  varios m ercados a lternativos 
frente a  la profundización del m er
cado  brasileño  sólo puede so s ten er
se -p a ra  em p resas  Pym es- en  aq u e
llas ac tiv idades donde el m ercado 
brasileño  esté  sa tu rad o , a  b u en  
nivel com petitivo, con producción 
local.25

25 A medida que los exportadores se ale
jan  de las condiciones de su mercado lo
cal (tajtto en distancia lísica como en per- 
fíí de dem anda, tam año de mercado glo
bal. exigencias tecnológicas, medio socio
cultural y político, etc.) las dificultades ge
néricas de exportaciones Pymes se agra
van -por ejemplo, los um brales y volúme-

Las características del m ercado 
brasileño como á rea  de exportación 
(su tam año  económico, la partic ipa
ción de la producción local en  la  de
m an d a  total, la segm entación de 
subm crcados relativam ente g ra n 
des en  á reas  de producción en  baja 
y  m ediana escala en com paración 
con la oferta argentina, las proxim i
dades de  transporte  y contacto  d i
recto con la dem anda, etc.) perm iti
rían  a  las em presas Pymes u n a  in
tegración de las exportaciones hacia 
Brasil dentro  de las ru tin as  p roduc
tivas dom ésticas de form a m ucho 
m enos compleja, pudiendo incre
m en tar el coeficiente de exportación 
bajo condiciones de m enor riesgo.26 
Por otro lado, la tran sp a ren c ia  cre
ciente del m ercado M ercosur, como

nes mínimos de entrada, la relación valor 
agregado/transporte, los costos de provi
sión de asistencia de posventa, los costos 
de transacción, en el sentido teórico-eco- 
nómico. etc.- Sólo las em presas que ac
túan  en condiciones tecnológicas y  orga
nizativas próximas a la frontera in terna
cional pueden, a partir de ciertas ventajas 
competitivas d/íérenciables -técnicas o 
vinculadas con el insum o critico-, asum ir 
la organización interna y externa reque
rida para operar en estrategias de ex
pansión comercial sostenida en dichos 
mercados.
26 Las em presas Pymes m uestran un 
comportamiento cuidadoso en la relación 
mercado externo-interno: es decir, in ten
tan encontrar cierto equilibrio viable entre 
ciertas relaciones económicas, producti
vas y financieras externas e internas. Es
to les permite com pensar flujos físicos y 
monetarios, mejorar la utilización de su
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un idad  com ercial, im plicará u n  cre
cim iento m uy significativo de los n i
veles de inform ación com ercial y 
em presarial y  es  probable que se 
produzca u n  expansión sólida en 
las  form as de cooperación em presa
rial Pyme. Los estudios realizados al 
respecto  (Ferraro , 1994; Yoguel,
1994 y Bercovich, 1994) señalan  
claram ente los beneficios detec ta
dos por las  firm as al cum plim entar 
acuerdos com erciales y  productivos. 
A p esa r de no se r explícitos al re s
pecto. los acuerdos h an  tendido a  
privilegiar los activos y conocim ien
tos in tangibles de m ercado de que 
d isponen las firm as en  cada uno  de 
los países, que se expresa en  la u ti
lización con ju n ta  de redes de co
mercialización y distribución. Esto 
perm ite a las firm as Pymes profun
dizar su  especialización productiva, 
am pliando sim ultáneam ente  el mix 
de p roductos com ercializados m e
d iante la im portación brasileña.

En los próximos años es m uy pro
bable que es ta  m odalidad de interre- 
lación em presarial tienda a  incre
m entarse, promovida por diversos 
organism os públicos y em presariales 
(i.e. R ondas de Negocio de sebrae-r j).

capacidad instalada y recursos humanos, 
atender eficientemente a su s  clientes en 
plazos y calidad, etc. Ciertamente que es
ta relación interno-externo va variando 
con el tiempo, es dependiente de m uchos 
factores exógenos a la propia firma pero 
también es fuertemente dependiente de la 
experiencia y capacidad de inversión or
ganizativa de la empresa.

n i. Conclusiones

Los pequeños y m edianos ex p o rta
do res in d u stria les  h a n  in c rem en 
tad o  fuertem ente su  n ú m ero  y s u s  
volúm enes com ercializados en  los 
ú ltim os años. T am bién  se  reg is tra  
u n a  incorporación de  n u ev as ra 
m as  in d u stria les  Pymes. S in  em 
bargo, la partic ipación  Pyme en las 
exportaciones to ta les  m a n u fa c tu 
re ra s  aú n  es  baja  y existe u n a  sig
nificativa capacidad  potencial de 
increm ento  del com ercio. E ste a u 
m ento  dependerá  tan to  del p e rm a
n en te  ingreso de nuevos exporta
dores, como de u n  crecim iento  en  
el coeficiente de exportación  de las 
em p resas Pymes.

El m ercado del M ercosur se  
identifica como el destino  com ercial 
de m ayores y  m ás ráp idas posibili
dades de expansión ac tua l, lo cual 
es com patible con la escasa  expe
riencia y las carac terísticas predo
m inan tes de la m ayoría de las em 
presas  Pymes exportadoras y  po
tenciales exportadoras. M ás aú n , la 
“transferencia" hac ia  dichos desti
nos de las ven ta jas com petitivas de 
los bienes tran sad o s parecería m e
nos costosa y riesgosa que hacia 
o tros destinos alejados y de m ayor 
complejidad com petitiva. Las Py
m es argentinas no en fren tan  u n  
problem a de dem anda, ni de re s 
tricciones a ran ce la rias  o p araran - 
cclarias. Si bien e s ta s  lim itaciones 
existen en algunos casos, los d esa 
fíos fu tu ros corresponden en m ayor
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m edida a  problem as de la oferta y 
de  capacidad  productiva y com pe
titiva.

La expansión del comercio de
penderá de la superación  de las re s
tricciones endógenas y  exógenas a 
las firm as, sobresaliendo las lim ita
ciones de financiam iento, el acceso 
a  inform ación com ercial, la selec
ción y evaluación de canales de co
mercialización. la reducción de cier
to s costos operativos vinculados con 
la operatoria de comercio exterior y 
la capacidad productiva y ad ap ta ti
va de las em presas argentinas.

F inalm ente , a lg u n a s  de e s ta s  
restricciones requ ieren  de acciones 
coo rd inadas y de m ecan ism os de 
soporte  técnico y de gestión. La ex
periencia en  políticas de prom oción 
com ercial h a  sido evaluada in te r
nac ionalm ente  com o poco eficiente 
y  pobrem ente o rien tada en  té rm i
no s de las d em an d as rea les de las 
Pymes exportadoras. La innovación 
en los s is tem as de  apoyo y en  la 
m odalidad de proveer la as is ten c ia  
es  u n  requisito  crítico p a ra  fortale
ce r la capacidad  com petitiva y co
m ercial de las firm as. ♦
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ANEXO

CUADRO 1. Estim aciones de las exportaciones de manufacturas 
desagregadas, según el volumen de exportación Pymes

Grupo
Empresas Valor exportado 

(millones dc dólares)

1988 1992 1993 1988 1992 1993

A 4853 6780 7900 300 440 520
B 469 682 800 485 600 730
C 185 261 300 580 725 840
D 223 294 300 5700 6900 7650

Total 5730 8017 9300 7065 8665 9740

A: Menos dc 500.000 dólares de exportaciones por aAo 
B: Entre 500.001 y 2.000.000 dólares por arto 
C: Entre 2.000.001 y 5.000.000 dólares por año 
D: Más de 5.000.000 dólares por arto
Fuente: Elaboración propia basada en datos dc Comercio Exterior y de la base Pyme de c e p a l .

CUADRO 2. Estimación del número de exportadores industriales en 1993 (*)

Trarno Exportaciones Dólares

A 1 6.081 142.387.424
2 1.133 171.113.401
3 626 208.195,603

8  4 44S 284.711.812
5 348 444.748.026

C 6 307 837.106.997
D '  7 306 7.649.528.969

Total 9.246 9.737.792232

Nota: (•) Los exportadores industriales han sido clasificados dc acuerdo aj volumen anual exporta
do por cada empresa en cuatro grupos principales: Grupo A. firmas que exportan menos dc 0.5 mi
llones dc u$s: Grupo B. empresas que exportan un valor anual entre 0.5 y 2.0 millones de u$s: Gru
po C. firmas entre 2.0 y 5.0 millones de u$s y Gmpo D. empresas cuyo valor anual exportado por 
todo concepto supera los 5.0 millones de u$s. Para algunos análisis más detallados se han descom
puesto los grupos A y B de la siguiente manera: subgrupo 1. firmas que cjxportan hasta 0.1 millo
nes dc u$s anuales: subgrupo 2. firmas que se ubican entre 0.1 y 0.25 millones de u$s: subgrupo 
3. empresas que exportan en el tramo 0.25 y 0.5 millones: subgrupo 4. empresas entre 0.5 y 1.0 y 
subgrupo 5. entre 1.0 y 2.0 millones de u$s.
Fuente: Elaboración propia b asad a  en  datos di! Comercio Exterior (indec) y  dc la base Pyme de cepal.
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CUADRO 3. Movilidad de los grupos exportadores. Comparación 1992-1993

Estrato Exportadores 
1993 (*)

Exportadores 1992
Nuevos

exportadores
1993

Total
1992

No exportaron 
en 1993 
(bajas)

Netos dc 
cambio 
estratos

Balance

1 6.573 5.797 2.804 - 137 2.856 3.717
2 1.243 1.067 268 + 54 853 390
3 698 595 113 + 46 528 170
4 502 461 62 - 18 381 121
5 389 329 40 + 21 310 79
6 334 289 26 + 22 285 49
7 318 315 23 + 12 304 14

Ñola: (*) Exportadores 1993 ■ Exportadores 1992 - Bajas 1993 * Cambios dc estrato + Nuevos 
Exportadores 1993
Fuente: Estimación propia basada en la base Pyme de c e p a l .

CUADRO 4. Distribución de las firmas exportadoras según tamaño total 
de exportación de la empresa y países de destino en 1988

Cant. países A B C D Total

1 3.014 66 10 3 3.093
2 847 58 17 4 926
3 430 74 10 9 523
4 225 50 17 7 299 '

5 y + 337 221 131 200 889

Total 4.853 469 185 223 5.730

Fuente: E stim ación prop ia  b a sa d a  en  d a to s de Com ercio Exterior y  dc la  b ase  Pyme d c  c e p a l.



CUADRO 5. Estim ación de los principales mercados de exportación  
según el grupo de empresas exportadoras 

(Cantidad de empresas y porcentajes sobre monto)

Empresas pequeñas 
1992

País N° empresas i  % País N° empresas >1 %

Brasil 1.571 1S,61 Brasil 376 20,69
Chile 1.857 13,68 EE.UU. 257 11,95
Uruguay 2.403 13,07 Chile 286 7,88
EE.UU. 981 8,40 Uruguay 267 5,45
Paraguay 1.099 8,23 Holanda 122 4,88
Bolivia 746 5,38 Alemania 153 4,40
España 549 4,05 Bolivia 151 4,39
Italia 415 3,42 Italia 158 4,21
Alemania 354 3,12 Paraguay 176 4,13
México 312 2,11 España 153 3,83
Francia 206 1,86 Francia 109 2,62

Fuente: Oficina de la c e p a l en Buenos Aires. Area de Desarrollo Industrial, basado en datos de 
Comercio Exterior.

CUADRO 6. Distribución de las firmas exportadoras según tamaño total 
de la empresa y número de ramas industriales(*) en 1988

Ramas A B C D Total

1 2.799 189 87 79 3.154
2 860 97 32 42 1.031
3 426 42 15 26 509
4 252 28 12 21 313

5 y + 516 113 39 55 723

Total 4.853 469 185 223 5.730

{•) Las ramas han sido desagregadas a cinco dígitos de la c iiü  Rev. 2
Fuente: Elaboración propia basada en datos de Comercio Exterior y de la base Pyme de c e p a l .



CUADRO 7. Principales ramas industriales de la oferta exportable Pyme 1993

CIIU

Participación en las exportaciones

Grupo A Grupo B

% Firmas % Volumen % Firmas %  Volumen

31111 1,4 4,2 1,9 4,9
31120 0,8 1,6
31132 2,2 2,7 4,1 4,3
31140 0,8 3,7 2,6 10,6
31163 0,7 1,6 1,4 2,9
31214 0,5 1,3
31321 0,8 1,2 1,0 u s
32116 0,9 1,4
32202 1,5 1,8
32203 0,5 1,3
32209 1,3 í,3
32312 1,0 2,4 1,0 2,5
32339 0,9 1,8
34202 3,2 3,8 2,3 2,1
35119 2,7 2,8 2,5 2,5
35221 1,2 2,0 1,2 3,4
35232 0,9 1,8 1,1 1,6
35299 1,6 1,3
35600 5,2 3,4 4,3 1,2
38110 2,1 1,5 1,8 1,2
38230 1,2 1,4
38240 4,2 5,9 3,2 4,3
38299 5,6 5,0 4,1 4,4
38311 3,1 2,3 2,6 1,5
38432 2,3 3,6 1,8 3,9
38510 3,0 2,0 2,3 1,7
39099 2,4 2,4 1,2 1,7

Suhtotal — 60,7 — 65,2

F uente: E laboración prop ia  b a sa d a  en  d a to s de Com ercio Exterior y  de la b ase  Pyme de c e p a l .



CUADRO 8. Ramas de exportación Pyme en 1993 y estimación de la com
posición del número de firmas y volúmenes por tramos de exportadores (*)

CIIU Grupo A Grupo B Grupo C Grupo D

% Firmas % Vol. % Firmas % Vol. % Firmas % Vol. % Firmas % Vol.

31120 65,3 5,4 21,8 15,0 4,0 5,4 8,9 74,3
31132 50,6 7,4 17,6 16,6 11,0 15,5 20,9 60,5
31161 57,7 10,2 23,7 22,8 8,2 30,4 10,3 36,6
31162 53,4 8,9 17,0 13,7 13,6 28,6 15,9 48,8
31163 64,2 12,4 25,1 31,2 5,6 17,4 5,0 39,0
31164 63,6 17,8 24,2 14,8 6,1 25,8 6,1 41,5
31180 57,1 9,0 26,2 19,8 7,1 17,6 9,5 53,6
31214 53,7 8,6 25,4 23,4 10,4 22,6 10,4 45,4
3Í219 61,9 10,9 18,0 18,2 5,7 12,0 14,3 58,9
31321 733 18,7 18,8 39,6 4,0 9,5 4,0 32,3
32113 42,9 6,1 19,6 16,8 17,9 30,1 19,6 47,1
32116 83,1 17,5 9,6 19,7 2,3 7,7 5,1 55,1
32202 85,8 72,9 8,9 24,9 2,0 0,7 3,3 1,4
32203 77,8 17,3 17,2 32,3 2,0 7,4 3,0 43,0
32209 79,9 18,8 10,9 17,7 3,2 6,3 6,0 57,3
32320 84,4 30,2 8,9 15,2 3,3 7.9 3,3 46,7
32401 76,7 19,4 12,2 26,7 3,3 0,3 7,8 53,6
33201 82,0 51,0 7,3 210 í ¿ 0,0 9,3 26,0
54IÍ2 66,2 24,3 14,6 17,7 8,0 32,8 11,1 25,2
34120 55,1 9,9 19,9 26,3 11,9 24.9 13,1 38,9
34190 62,3 22,3 21,6 64,9 7,8 5,6 8,2 7,2
34202 79,9 32,5 10,7 25,3 4,9 33,4 4.5 8,8
35221 73,1 11,2 14,5 27,1 5,5 18,8 6,9 42,9
35231 66,3 21,9 20,5 21,3 6,6 43,0 6,6 13,8
35232 75,4 25,0 17,6 31,5 4,0 14,2 3,0 29,2
35600 76,8 26,9 12,0 13,8 4,7 30,9 6,4 28,5
38110 75,4 9,6 12,5 10,5 5,7 18,8 6,4 61,0
38131 71,1 42,7 14,9 21,S 4,6 31,1 9,3 4,7
3S\99 76,5 31,3 12,8 37,3 4,6 19,3 6,1 12,1
38230 81,1 30,6 12,0 14,5 3,1 13,7 3,9 41,2
3S240 79,2 24,9 11,2. 25,7 4,2 14,9 5,4 34,5
38292 79,0 24,4 11,9 19,9 4,5 43,5 4,5 12,2
38299 80,6 16,0 11,0 19,6 4,2 23,0 4,1 41,3
38311 77,8 12,5 12,1 l t f 5,1 12,3 5,0 64,0
38393 68,0 17,2 14,9 16,9 8,1 55,2 9,0 10,8
38399 79,2 30,9 10,2 21,4 4,8 32,9 5,8 14,8
38510 77,9 24,0 11,3 28,8 5,2 23,9 5,6 23,3
39099 82,4 26,0 V 25,5 5,1 37,9 4,5 10,6

Ñola: 0 Se incluyen reñías industriales donde la participación de las exportaciones de los subgrupos A y B supera el 20% 
exportado.
b Las ramas resaltadas corresponden a actividades principales de la oferta exportable l’ymc (cuadro7]

Fuente: F.laboranon propia basada en dalos dc Comercio Exterior y de la base Pyme de c e p a l.



CUADRO 9. Evolución de las principales exportaciones Pymes (millones u$s)

Kama

Pequeños y medianos exportadores (A + B)
Incremento 
del volumen Participación 

del incremento 
exportado por 
las Pymes en 

el total
1988 1992 1993

1988-1993
Firmas Volumen Volumen Firmas Volumen

38240 595 37,7 57,3 823 62,3 65,3 41%
38299 711 35,1 52,3 1.087 57,6 64,1 25%
31132 177 41,5 56,8 516 45,1 8,6 (x)
31140 119 33,0 77,2 220 96,3 191,8 13%
31111 145 41,7 47,3 293 57,4 37,6 11% •
38230 270 18,5 12,3 241 10,6 (z) -

32312 99 21,0 21,1 207 30,5 45,2 13%
32202 (a) 209 8,6 5,9 259 9,1 5,8 (x)
35119 277 26,0 39,6 541 32,6 25,4 (x)
32114 87 18,3 12,0 88 9,2 (z) -

38432 271 17,7 38,0 455 46,9 164,9 7%
34202 283 15,0 26,8 626 35,6 137,3 47%
38510 322 10,1 19,1 584 22,8 125,7 91%
35221 124 12,7 26,9 241 35,5 179,5 33%
32401 111 15,4 s/d 80 6,9 (z) (x)

Nulas: (a) Sólo Grupo A: (x) No se verifica incremento en el total exportado; (z) Se registra una caída en las exportaciones Pymes. 
Fuente: Elaboración propia basada en datos de Comercio Exterior y dc la base Pyme de c e p a l .



CUADRO 10. Estimación de exportaciones Pymes (A+ B) en ramas emergentes

Rama
1988 1993

Firmas Volumen Firmas Volumen

31163 Proc. Arroz 11 4,6 160 29,6
31161 Harina trigo 6 1,7 79 11,7
31321 Vinos 93 4,9 162 19,1
31219 Alim. diversos 53 4,0 195 11,5
35232 Art. tocador 86 3,7 185 20,7
35600 Plásticos 431 5,0 1.035 26,9
38110 Herramientas 206 4,3 415 16,7
38131 Tanques 30 0,9 167 6,5
38311 Mac], eléctricas 274 9,6 616 23,0
39010 Joyas 18 0,3 53 6,0
39030 Art. deporte 50 0,5 97 3,7
32190 Textiles vs. 47 0,4 96 3,8
32332 Carteras cuero 64 0,6 157 5,6
32339 Prod. cuero 123 3,8 131 17,0
38520 lust. óptica 54 0,9 78 3,1

Fuente: Estimación propia basada e n  la base Pyme de c e p a l .

CUADRO 11. Principales destinos de las exportaciones Pymes 
de algunas ramas industriales em ergentes

Rama Export. 
Pymes 93 total 

{mili.}
Mercado destino (participación %)

31163 29,6 Brasil (73,6%); Chile <9,2%)
35600 26,9 Uruguay (31,2%); Paraguay (18,4%); Chile (18,0%); Brasil (5,4%)
38311 23,0 Uruguay (28,7%); Brasil (15,3%); Chile (13,1%); EE.UU.(5,1%)
35232 20,7 Paraguay (56,5%); Uruguay (16,9%); Bolivia (14,4%); Brasil (6,7%)
31321 19,1 Paraguay (26,l%);Bolivia(13,8%);EE.UU.(12,9%); Brasil (5,4%)
32339 17,0 EE.UU. (67,3%)3
38110 16,7 Brasil (25,2%); Italia (21,0%)2/; Uruguay (18,1%); Chile (7,7%)
31161 11,7 Bolivia (53,2%); Paraguay (22,8%); Brasil (1,7%)
31219 11,5 Paraguay (36,8%); Brasil (17,8%); Uruguay (16,1%); Chile (11,1%)
38131 6y5 Chile (30$%U Uruguay (22,6%^ Paraguay (18,8%)
39010 6,0 EE.UU. (47,2%) b
32332 5,6 EE.UU. (21,4%); varios Unión Europea (48,2%)
32190 3,8 Uruguay (28,3%); Chile (22,3%)
390.30 3,7 Paraguay (38,7%); Uruguay (17,7%)

* El resto dc los países tiene un peso marginal. 
b Está concentrado en exportadores medianos 
Fuente: Estimación propia basada en la base Pyme dc cepa l



CUADRO 12. Principales países com petidores en el mercado de im portaciones de Brasil (a. b)

Rama Monto total 
import. por Brasil

Principales países de origen en 1993 
(en % dc participación)

3113 116,6 Argentina (36,9%)

3116 998,1 Argentina (51,1%)

3121 33,7 EE.UU. (16,5%); Holanda (15,8%); Argentina (14,2%))

3529 306,6 EE.UU. (40,5%); Japón (10,2%); Argentina (9,9%)

3560 153,8 EE.UU. (40,0%); Alemania (12,2%); Hong Kong (10,4%); JiaJia (7,6%); Españi (5,l% h  Argentina (3,7%)

3811 124,8 EE.UU. (33,3%); Italia (15,8%); Alemania (13,6%); Argentina (11,5%)

3813 22,6 EE.UU. (37,7%); Japón (19,1%); Alemania (12,9%); Singapur (10,0%); Gran Bretaña (3,5%); Argentina (3,5%)

3819 219,7 EE.UU. (35,4%); Alemania (14,8%); Francia (14,2%); Japón (9,5%); Italia (4,5%); /Argentina (2,2%)^

3823 394,1 Alemania (25,1%); Italia (16,4%); EEUU. (15,8%); Japón (11,4%); España (7,1%); Suiza (5,41%); /Argentina (2,6%)

3824 Afcmania (29,0%);EE.UU. (20,0%); Italia (16,8%); Japón (8,0%); Suiza (7,1%); Gran Bretaña (3,1%); Francia (2,7%); 

Holanda (1,9%); Suecia (1,9%); Bélgica (1,3%); /Argentina (0,5%)

3851 556,9 EE.UU. (42,9%); Alemania (15,5%); Japón (10,0%); Italia (5,6%); Francia (4,9%); Suiza (3,7%); /Argentina (0,7%)

3902 23,1 Japón (44,4%); F.E.UU. (20,6%); Hong Kong (10,7%); Singapur (4,8%); Taiwan (4,4%); Argentina (1,3%)

a Se han  seleccionado algunas ram as de fuerte presentía exportadora Pyme 

b Datos c i f  (Fuente: División de Estadística y Proyecciones Económicas. CEPAkSantiago de Chile). 

f Argentina denota que la serie continua de países se Interrumpe
Fuente: Elaboración propia basada en datos de Comercio Exterior y dc la base Pyme dc CEPAL e información comercial brasileña. 273




