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TEMA:

Barreras en las exportaciones.

PROBLEMA:

¢, Cuéles son las barreras en la actividad exportadora?

OBJETIVO GENERAL:

Determinar cuales son las barreras en la actividad exportadora.-
Identificar la relacion entre dichas barreras y la economia actual

Argentina.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

« |dentificar dificultades propias de la actividad exportadora.

o Identificar dificultades que se presentan en la actividad exportadora
como consecuencia de la crisis que atraviesa Argentina desde el afio
2001.

e Evaluar los objetivos de dichas barreras.

e Determinar cémo impactan las mismas en las empresas argentinas
afectadas por la imperante crisis inflacionaria desde el 2001.

e Identificar procedimientos aplicables para atenuar dichas barreras.
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JUSTIFICACION:

Las empresas argentinas han sufrido una fuerte crisis en el afio 2001,
como consecuencia de la repentina y abrupta pérdida de valor de la
moneda nacional con respecto al délar. '

Como consecuencia de la desvalorizacion de la moneda argentina,
los consumidores internos  disminuyeron su demanda Yy
consecuentemente las empresas debieron reducir sus ofertas y acumular
stock. | _

La actividad exportadora se desarrolla en economias donde el precio
del délar es elevado. Es por ello que la devaluacién que afecté a
Argentina en el 2001 motivé un incremento importante en los volimenes
de productos nacionales exportados, convirtiéndose en una actividad de
reactivacion de la econémica nacional.

Es por esta razén que se considera significativo poder identificar las
dificultades que pueden presentarse al desarrollar la actividad y poder
establecer, en los casos que sea posible, medidas o acciones tendientes
a disminuirlas o atenuarlas, para que la misma pueda ser llevada a cabo y

produzca sus beneficios.

ESTADO ACTUAL DE LA CUESTION:

Gran parte de la bibliografia consultada, hace referencia a las barreras
en la exportacién que son propias de la actividad, como son las barreras
arancelarias y paraarancelarias.

La informacion sobre aquellos obstaculos a los que se enfrentan las
empresas como consecuencia de la crisis propia que atraviesa Argentina
y el mundo en el dmbito financiero, econémico y social, ha sido recogida
de suplementos y publicaciones emitidos por distintos medios de
comunicacién, como ser diarios y revistas de los ultimos tres afios (2003-
2005).
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INTRODUCCION:

El presente trabajo, denominado “Barreras en la exportaciéon”,
permitira conocer cuéles son las dificultades que pueden presentarse en
la actividad exportadora, y analizard cémo afectan éstas al crecimiento
econdmico que experimentan en la actualidad las empresas argentinas
abocadas a dicha operatoria; y consecuentemente el impacto en la
comunidad toda.

Se estudiara el caso de una empresa local con actividad internacional,
con el fin de detectar cudles de las barreras mencionadas se presentan
habitualmente y se analizaran otras que pudieran surgir.

La presente investigacion buscara enfatizar la necesidad de mantener
una regularidad y persistencia de las empresas exportadoras y la
perseverancia de aquellas potenciales, visualizando al comercio exterior
como punto potencial de reactivacién econdmica, en particular a la
actividad exportadora, ya que sin éstas no seran posibles las
importaciones ni el ingreso de divisas que permitan atender las
necesidades del desarrollo nacional.

Es importante mencionar que el mecanismo econdémico de crecimiento
y bienestar de una regién incide, repercute y trasciende a otras regiones,
con el tiempo y superando las distintas dificultades que presenta una
economia en lenta recuperacién, a corto o a largo plazo, el crecimiento y
bienestar social podra ser experimentado por gran parte de la poblacion.

El desarrollo que debe emprenderse desde el punto de vista del atraso
en el que el pais se encuentra y la creciente presién del endeudamiento,
obliga imperiosamente a emprender una accién decidida, enérgica y
urgente; una accion que represente un desafio a la capacidad en la
busqueda de alternativas para superar obstaculos.
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Esta accién desafiante aportara recursos genuinos que estimularan la
actividad econdémica toda proyectando sus beneficios hacia las demas
manifestaciones de la vida nacional, por sus efectos multiplicadores y
distributivos.

Si el esfuerzo empresario para incrementar sostenidamente las
exportaciones, incluido su entusiasmo y perseverancia, es acompafiado y
complementado con medidas oficiales concretas, oportunas, realistas y
beneficiosas, NO OBSTACULIZADORAS de la actividad, es indudable
que permitira consolidar la economia en su conjunto, no solo al sector
directamente vinculado a dicha operatoria, al permitir aumentar el ingreso
de divisas y esparcir por el pais los beneficios de una reactivacién general
que aumentara la rentabilidad de las empresas, punto esencial y base
para la incorporacion de nuevas tecnologias y mano de obra cuyos
ingresos, en parte, se convertiran en demanda, produciéndose una
reactivacion de la economia en beneficio de todos los sectores que la

componen.
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MARCO TEORICO:

COMERCIO INTERNACIONAL.

“El comercio internacional consiste en el intercambio
de bienes, servicios y capitales entre los diferentes
paises”’.

Desde una perspectiva histérica los paises han mantenido relaciones
comerciales fundamentalmente porque no podian producir todos los
bienes que necesitaban: en determinados lugares no existian materias
primas para llevar a cabo su produccién, otros carecian de conocimientos
suficientes para producir determinados bienes.

CONCEPTO DE EXPORTACION.

Exportar implica extraer mercaderia de un territorio aduanero. El acto
se verifica con el cruce de la frontera de las mercaderias con destino al
exterior. Las exportaciones pueden ser:

e definitivas: para consumo. El Cédigo Aduanero (C.A.), en su articulo
331, las define:

‘La destinacién de exportacién para consumo es aquella
en virtud de la cual la mercaderia exportada puede
permanecer por tiempo indeterminado fuera del territorio

aduanero”?

" BEKER, V.A. y MOCHON, F., 1994. Elementos de Micro y Macroeconomia.
Mc.Graw Hill, Espafia, p.215.
@ [ ey 22.415, Cédigo Aduanero, 2004, Zavalia, Argentina, p. 104.
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suspensivas: que a su vez comprende a:

- Exportaciones temporarias: el articulo 349 del

Aduanero establece:

“La destinacion de exportacion temporaria es aquella en
vitud de la cual la mercaderia exportada puede
permanecer con una finalidad y por un plazo determinado
fuera del territorio aduanero, quedando sometida desde el
mismo momento de su exportacién, a la obligacién de
reimportarla para consumo, con anterioridad al

vencimiento del mencionado plazo”.?

Cédigo

La mercaderia podra permanecer en el mismo estado o modificarla.

- Mercaderia en transito: El articulo 374 del C.A la define:

‘Es aquella en virtud de la cual la mercaderia de libre
circulacion en el territorio aduanero puede ser
fransportada hasta ofra aduana del mismo territorio
aduanero, con la finalidac_l de ser exportada desde esta

ultima”, *

® Ley 22 415, Cédigo Aduanero, 2004, Zavalia, Argentina, p. 107.
@ Ley 22 415, Cédigo Aduanero, 2004, Zavalia, Argentina, p. 114.
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- Mercaderia en depésito:

“La mercaderia introducida en wuna zona primaria
aduanera, para su exportacién, que no fuera cargada
directamente en el respectivo medio de transporte e
ingresare a un lugar de depdsito aduanero, desde el
momento de su recepcion y salvo lo que dispusieren leyes
especiales, queda sometida al régimen de depdsito
provisorio de exportacién (...), hasta tanto se autorizare o
se le asignare de oficio, segtn el caso, alguna destinacién

aduanera a su respecto o se la restituyera a plaza”.®

Asi lo establece el Codigo Aduanero en el articulo 397.
- Removido:

‘La destinacién de removido es aquella en virtud de la
cual la mercaderia de libre circulacién en el territorio
aduanero puede salir de éste para ser transportada a otro
lugar del mismo, con intervencién de las aduanas de
salida y de destino, sin que, durante su trayecto, atraviese
0 haga escala en un ambito terrestre no sometido a la
soberania nacional. También se considera destinacion de
removido al transporte de mercaderia de libre circulacion
en el fterritorio aduanero por rios nacionales de
navegacion internacional entre dos puntos de dicho

territorio.”

Asi lo establece el Cédigo Aduanero en el articulo 386.

®) Ley 22.415, Cédigo Aduanero, 2004, Zavalia, Argentina, p. 119.
© Ley 22.415, Cédigo Aduanero, 2004, Zavalia, Argentina, p. 116.
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EVOLUCION DE LAS EXPORTACIONES EN ARGENTINA.

La economia Argentina creci6 vigorosamente entre 1880 y 1930 sobre
la base de una continua expansién de sus exportaciones de productos
agropecuarios, incrementando asi el PBI (producto bruto interno). A partir
de la crisis mundial de 1930 Argentina se aisl6 de la economia mundial. El
derrumbe de los precios de los productos basicos, las medidas
proteccionistas adoptadas por la mayoria de los paises frente a la crisis, y
mas tarde, las dificultades impuestas por la Segunda Guerra Mundial al
comercio internacional tuvieron la responsabilidad primaria en tal proceso.
Para restablecer el equilibrio del sector externo se debié recurrir a
sucesivas devaluaciones, con el fin de estimular las exportaciones y
deprimir las importaciones.

Cada devaluacién implicd alzas en los precios de los articulos de
consumo y el consiguiente deterioro en el nivel de vida de los habitantes.

Los beneficios de las politicas de redistribucidén de ingresos resultaron
efimeros.

Los intentos de revertir esta situaciéon a través de la sustitucién de
importaciones no dieron resultados positivos.

Asi, en 1959, se inici6 una segunda etapa de sustitucion de
importaciones que apunté al desarrollo nacional de las llamadas
industrias basicas (petroquimica y automotriz), el que seria completado
en la década siguiente con el establecimiento de la industria de aluminio y
del papel prensa. Esto agravé la dependencia de la industria nacional
respecto de los insumos importados y reproducir, por tanto, en mayor
escala, la crisis de la balanza de pagos.

Los procesos inflacionarios pueden generarse por la excesiva creacién
de dinero por parte de las autoridades monetarias del pais. En estos
casos el dinero crece mas rapido que los bienes y servicios suministrados
por la economia, causando la subida de todos los precios. Esta creacion
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de dinero suele estar motivada, a su vez, por la necesidad del Estado de
financiar su déficit publico.

Similar situacién alcanza a la crisis inflacionaria de 2001, punto de
reactivacion de la actividad exportadora, consecuencia de las ventajas del
tipo de cambio.

A pesar de ese leve crecimiento, la crisis inflacionaria generé una serie

de efectos perjudiciales sobre la economia:

e pérdida del poder adquisitivo del dinero,

e generacion de incertidumbre

e yaumento de desempleo.

Es por ello, que la sociedad Argentina advierte una marcada

reduccion de inversion y competitividad en su economia.
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VENTAJAS DE ACCEDER A LOS MERCADOS EXTERNOS.

La penetracion en mercados mundiales tiene una serie de beneficios
concretos de distinta indole, que en muchos casos se desconocen. Los

mas comunes son:

1. Beneficios aduaneros: La mayoria de las exportaciones estan
beneficiadas por una serie  de estimulos que abona el Estado. Los
incentivos estatales mas conocidos son los reintegros y drawbacks. Con
ellos se busca la devolucién de los impuestos internos erogados en cada
etapa productiva (en el caso de los reintegros) y de los impuestos que
gravan a los insumos importados por la empresa que se utiliza en la
elaboracién de mercaderia que luego se exporta, (en el caso del
drawback) que pueden incidir en el precio del producto exportado.

2. Beneficios crediticios: existen lineas de crédito especiales para
exportadores, que son otorgadas por los principales bancos oficiales y
privados. Estos se llaman créditos de prefinanciacién o financiacion de
exportaciones, con plazos y tasas de interés mas beneficiosas que para

otras actividades.

“Uno de los primeros recursos utilizados por los
exportadores para conquistar mercados y ampliar sus
ventas fue, precisamente, la concesién de facilidades de

pago para la compra de sus productos”.”

(M MORENO, J.M., 1993. Manual del Exportador. Teoria y Prictica
Exportadora, Macchi: Argentina, p.185.
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3. Beneficios tributarios: a diferencia de las ventas en mercado
interno, las exportaciones no se encuentran alcanzadas por la mayoria de
los principales tributos como: Impuesto al Valor Agregado (IVA), Impuesto
de Sellos, Impuestos Internos, etc. Ademas, con respecto al IVA,
generalmente, las empresas exportadoras pueden —en lo que hace al
impuesto abonado en las compras y gastos- acreditarlos, compensarlo
con las ventas de mercado interno, solicitar su devolucién o transferencia.
El objetivo de muchos paises es desgravar las operaciones
internacionales de los tributos que alcanzan a las operaciones del
mercado doméstico. De esta manera el exportador puede crear precios de
exportacion mas competitivos y sin “exportar impuestos’. Existe un
principio en el mercado internacional que es el de tributar en el pais de
destino. Con esto se busca no alcanzar con la mayoria de los impuestos a
las exportaciones, para que sean los paises de destino los que graven, a

través de las operaciones de importacién, a dichos bienes.

4. Beneficios en la imagen de la empresa: su posicionamiento en
el mercado internacional otorga a la empresa prestigio. El sujeto
internacionalizado es percibido positivamente por la sociedad en general,
centrandose en la superacién de obstaculos para acceder a los mercados

mundiales.

5. Otros, como ser. la diversificacion de mercados (entre
mercados nacionales y externos); diferenciacion (la empresa logra
introducir en un mercado un producto para éste desconocido, llamado
producto diferenciado); informaciéon exclusiva (la empresa comienza a
tener contactos que le permitiran conocer oportunidades de negocios).
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EFECTOS DE LA DEVALUACION EN LAS EMPRESAS ARGENTINAS.

En mayor o menor medida, todas las empresas de Argentina
desgastadas por la fuerte crisis inflacionaria, ven en la exportacién el
camino para recomponer su situacién econdémica y financiera. Por esta
razén demandan constantemente, ademas de cambios en materia
impositiva, politicas activas a escala gubernamental que les posibiliten
colocar su produccioén en otros mercados.

Se considera condicién sine qua non para salir del estancamiento la
recomposicion de la plaza local.

Las ventas al extranjero se convirtieron en los ultimos cinco afios en el
sostén de la mayoria de las industrias desestabilizadas. La abrupta caida
del consumo interno consecuencia de la caida del poder adquisitivo, se
vio, en cierta medida compensada por la reactivacién de la exportacion.
La devaluacion y el fomento de acuerdos bilaterales con otras naciones
provocaron un reacomodamiento en el mapa de las exportaciones.

Por lo tanto, puede confirmarse que, ademds de los obstaculos
impuestos directamente por el Estado e inherentes a la actividad
exportadora (barreras propias de la actividad), en algunos casos se
acentlan por la situaciéon de crisis que atraviesa el pais desde hace
varios afios y en algunos casos la situacion de crisis que atraviesan otros
paises también inciden en la exportacién de productos argentinos.

La salida de la convertibilidad permiti6 que diversos sectores
aumenten sus exportaciones, lo cual se vio entorpecido por la marcada
caida de la financiacién y del crédito, hoy éstos ultimos en lenta
recuperacion: la desvalorizacion del peso influyé directamente en el costo
de los insumos, muchos de ello importados y aquellos de produccién
nacional siguieron el comportamiento de los precios internacionales, por
lo que las empresas locales debieron afrontar un aumento muy importante
en los costos. Si bien la depreciacién de la moneda ayudé a una baja de
costos reflejada basicamente en la mano de obra, no afecté con la misma
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incidencia al precio del producto terminado porque los proveedores
locales mantenian en sus procesos productivos un alto indice de insumos
dolarizados e importados.

A pesar de las ventajas econémicas de la actividad, la falta de crédito
dificulta la inversioén y la expansion; estas ausencias impiden crear nuevas
fuentes de trabajo y el consumo interno se estanca.
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e La reactivacion de la exportacién:

Después de la devaluacién, uno de los signos mas saludables que
presentaron las empresas, sobre todo las Pymes (pequefias y medianas
empresas), las cuales fueron las mas afectadas por la crisis, fue la
posibilidad de permanecer en el mercado y recomponer su situacién
financiera.

Dicha reactivacion fue lenta e inclusive se encuentra en desarrollo,
como consecuencia de la falta de crédito, la carencia de un desempefio
exportador, de una estructura y de la formacién adecuada para cubrir con
éxito a los mercados externos. Deficiencias que fueron apareciendo en
cada empresa y en el Estado ante la ausencia de politicas en comercio
exterior, en algunos casos, y en otros una intervencién excesiva, sobre
todo en materia impositiva.

La reactivacion exportadora se estabilizé en el 2003, después de dos
aflos de total incertidumbre econdmica. El complejo normativo que
comenzéd a regular abruptamente las operaciones del comercio exterior se
tranquilizo.

En esa etapa ausente de créditos, con retenciones y ante la agobiante
competencia en el mercado internacional fuertemente subsidiado vy
proteccionista, muchos no pudieron sobreponerse y aquellos que lo
lograron se encuentran actualmente luchando por mantener el lugar
ganado en el mercado. ,

China, Rusia, Sudafrica y los mercados arabes abrieron sus puertas.
Conscientes de que los valores producidos en la produccién primaria
estan atados a los precios internacionales, muchos productores,
industriales, empresarios, agregaron valor a la oferta: software,
arquitectura, servicios, disefio, maquinaria agricola, vinos, deportes,
turismo, organicos, carnes exéticas y medicamentos se agregaron a la
canasta de productos exportables argentinos.
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BARRERAS EN LA EXPORTACION.

Si bien la actividad exportadora se encuentra en continuo crecimiento,
existen diversos factores que dificultan su desarrollo, lo retrasan y en
algunos casos hasta pueden impedir una operacién de exportacién.

Entre estas barreras se encuentran:

1. Barreras arancelarias a la importacién, impuestas por ESTADOS
EXTRANJEROS dentro de las cuales se ubican:

e Subsidios, aranceles antidumping.

2. Barreras paraarancelarias, son aquellas no vinculadas directa o
indirectamente a los aranceles de exportacién, impuestas también por los
ESTADOS EXTRANJEROS, dentro de las cuales se ubican:

e Cupos.

o Restricciones sanitarias.

3. Barreras arancelarias a la exportacién, impuestas por el ESTADO
ARGENTINO dentro de las cuales se ubican:
e Derechos de exportacion.

4. Otras barreras:
a) aquellas que surgen como consecuencia de la crisis que afecta a la
Argentina desde la Ultima década,
e Puertos: costos e infraestructura.
e Ausencia de una cultura exportadora.

o [magen de la Argentina en el exterior.

b) aquellas cuyas causas tienen origen en situaciones externas a la
Argentina
e Alto costo de los fletes.
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COMO SE FORMA UN PRECIO DE EXPORTACION:

Dado que la mayoria de las barreras u obstaculos mencionados afectan
al precio de exportacién, es fundamental determinar como se configura el
mismo.

“(...) el precio del producto a exportar es una decisién
estratégica que puede definir el éxito o el fracaso de una

operacién”.®

La empresa podra utilizar la misma lista de precios para todos los
destinos, si opta por una politica agresiva para desplazar a su competencia
o se sacrificard volumen para captar clientes importantes o de buen
potencial.

Para definir un precio de venta se deben tener en cuenta aspectos
fundamentales, si la venta al exterior configura una estrategia para poder

penetrar en el mercado o es una operacion puntual.

e El empresario deberd tomar conocimiento de los precios de los
competidores ya instalados y definir cual sera la posicion de sus precios.
o Definir una politica de descuentos tomando parametros como:

a) Volumen.

b) Estacionalidad.

¢) Forma de pago, etc.
e Informarse sobre las politicas gubernamentales de intervencién en
materia de precios del pais de destino, si existen leyes antidumping que

puedan generar inconvenientes.

®) EVENBERG, R., 2003.,C6mo se calcula el precio para exportar?, Revista
Pymes, 20, p.2.
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En otros casos, el precio alto forma parte de una tactica de marketing, a
partir del nivel socioecondémico de los potenciales clientes. Se cambia

volumen de venta por precio.

ESTRATEGIAS ALTERNATIVAS DE PRECIOS

.
Mo precio a 10daos Ios clientes

Precio flexible Se ajustan los precios segtn el tipo de cliente

Precio de Se fija un precio bajo, para obtener aceptacion y

penetracién participacion en el mercado

“Descremado” Se fija un precio alto para clientes selectos, para
maximizar beneficios a pesar del bajo volumen

Mantenimientos Absorber incrementos de costos y mantener los

de mercado precios estables, para mantener la participacion de
mercado

Fuente MANUAL DEL EXPORTADOR FUNDACION EXPORTAR

El precio de venta oscila entre un limite inferior fijo (costo) y uno
superior que es negociado y establecido por el mercado y el producto.
Los elementos basicos que determinan el precio son:

1. los costos,

2. lademanda del mercado,

3. la competencia.

En algunos casos los costos fijos aplicados a la exportaciéon pueden
compensarse con los de la produccién para el mercado local.

El empresario deberd evaluar si exportar implica producir méas sin
incrementar los costos fijos, trabajando solo sobre los costos variables, los



19

“Barreras en la exportacion” — Di Bona Gabriela

productos adicionales destinados a mercados externos seran producidos a

un menor costo.

Ademas de los costos de produccion, la exportacién genera, como en
la venta local, costos de comercializacion, publicidad, distribucién y
gastos administrativos, y costos especificos de la exportacion:

1. estudios de mercado,

2. viajes de negocios,

3. correo,

4. comisiones del representante en el extranjero,

5. adaptacién del producto.

Una vez determinados los costos de produccion y de exportacion, se
deberan considerar los mecanismos de estimulo a las exportaciones que
el gobierno argentino otorga a las empresas exportadoras, incentivos,
como ser: reintegros impositivos, devoluciones del IVA, etc.

Se deberan considerar las condiciones de venta. Si el precio se vende
a precio FOB significa que una vez que el producto a exportar se encuentre
en la bodega ya no es responsabilidad del vendedor.

Es de gran utilidad que el empresario viaje al pais de destino y hablar
con los distribuidores y minoristas para acercarse a la realidad del
consumidor final.
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DATOS PARA DEFINIR EL PRECIO

Produccion Documentacion Aduana
>costo unitario de >inspeccion >derechos
produccion >certificaciones aduaneros y
>preparacion de otros
documentos >gastos del
>seguro
9 despachante
de-aduana
Preparacion Transporte y Financieros
>adaptacion del producto logistica >costo de
>etiquetado >comisiones del gente financiacion
> .
envase de carga Sfluctuacion
>embalaje >gastos relacionados .
J g del tipo de
con la carga ;
cambio
Comercializacion >flete
. ) >seguro de
>comisiones de agentes >almacenaje y
o . .. crédito a la
y distribuidores manipulacion
s exportacion
>publicidad 4
- >
>viajes costo de
>comunicaciones descuento
>promocién del crédito
documentado
Fuente: MANUAL DEL EXPORTADOR. FUNDACION EXPORTAR
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GLOSARIO.

Exportador: personas que en su nombre exportan mercaderias, ya sea
que la llevaren consigo o que un tercero llevare la que ellos hubieren
expedido.

Balanza de pagos: documento contable que registra sisteméaticamente el
conjunto de transacciones econdmicas de un pais con el resto del
mundo durante un perfodo de tiempo determinado.

FOB: (free on board) es un precio internacional el cual incluye todos los
costos necesarios hasta que la mercaderia llega al puerto o lugar donde
sera cargada.

Logistica: es un proceso de planificacion operacién y control del
movimiento y almacenaje de mercancias desde la fuente de la materia
prima hasta el punto de venta del producto terminado, con el fin de
satisfacer los requerimientos del cliente al menor costo efectivo total.

Reintegro: los exportadores de mercaderias manufacturadas en el pais,
nuevas sin uso, tendran derecho a obtener el reintegro total o parcial de
los importes que se hubieran pagado en concepto de tributos interiores en
las distintas etapas de produccion y comercializacion.

Reembolso: es la restitucion total o parcial de los importes que se
hubieran pagado en concepto de tributos interiores en todas las etapas de
produccion y comercializacion, asi como los que se hubieran podido
pagar en concepto de tributos por la previa importacién para uso y/o
consumo a titulo oneroso, o bien por los servicios que se hubieren
prestado con relacién a la mencionada mercaderia.
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OMC: después de la segunda guerra mundial se intenté constituir a nivel
comercial una Organizacién Internacional del Comercio (OIC), pero sélo
se lograron acuerdos que desde 1947 se conocen como GATT (Acuerdo
General de Aranceles y Comercio), que tuvieron como objetivo promover
medidas para la liberacién del comercio. Posteriormente, en la Ronda de
Uruguay (reunién de representantes nacionales) se dio origen a la
Organizacion Mundial del Comercio (OMC), que en la actualidad
constituye una base sélida para la discusién y solucién de los aspectos
controversiales que puedan originarse entre paises como consecuencia
de operaciones internacionales que los vinculen. Este organismo ha
incorporado todos los acuerdos establecidos en el GATT.

Unién Econémica Europea: formada por la mayoria de los paises de
Europa Occidental. Es el Gnico bloque comercial que en la actualidad ha
logrado sus objetivos. Es una unién monetaria con un sistema monetario
unico. Se desenvuelve como un mercado proteccionista. Este bloque
aplica la mayor variedad de barreras paraarancelarias y arancelarias

conocidas para los productos provenientes de extrazona.

Certificacién HACCP: es aquella certificacién relativa al Sistema de
Andlisis de Peligros y Puntos de Control Criticos. Basado en las
directrices del Codex Alimentarius, este sistema consta de principios
cientificos y técnicos aplicados a todas las fases de Ia produccién de
alimentos. Este sistema garantiza la inocuidad de los alimentos. Se basa
en principios de prevencién antes que de inspeccién, e involucra a los
ingredientes, al proceso y al producto. La empresa que obtiene esta
certificacion demuestra ante la comunidad internacional su habilidad para
administrar herramientas de prevencion de situaciones de peligros fisicos,
quimicos y biolégicos, en la manipulacién de alimentos. Permite a la
empresa incrementar las oportunidades de ventas al exterior.
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INCOTERMS 2000: son reglas que definen las obligaciones reciprocas entre
vendedor y comprador relativas al desplazamiento de la mercaderia, en lo
concerniente a la transferencia de costos, riesgos y gestion de documentos.

Son trece (13) términos comerciales simbolizados en siglas que son de
uso facultativo por las partes que pueden incluir su uso en el contrato.

GRUPO “E”:

o EXW: EN FABRICA (lugar convenido)
Vendedor: en fecha y plazo convenido pone a disposicién del comprador la
mercaderia mas la factura comercial en su establecimiento, fabrica o
depésito.

(0]

Comprador: se hace cargo de la mercaderia, asumiendo gastos y riesgos d
llevarla al lugar deseado (incluye gastos de despacho, derechos de
exportacion, carga, transporte, seguro, gastos de descarga, despacho y
derechos de importacién).

GRUPOQ “F”:

o FCA: FRANCO TRANSPORTISTA (lugar convenido)

Vendedor: coloca la mercaderia despachada de aduana (corre con los
gastos y derechos aduaneros) a cargo del transportista o persona designada
por el comprador. Soporta los gastos hasta la entrega, incluyendo los de
carga.

Comprador: concluye el contrato de fransporte a su cargo y asume los
gastos y riesgos de pérdida o dafio de la mercaderia desde que fue
entregada al transportista, haciéndose cargo de la recepcién. Debe obtener
licencias de importacion, autorizaciones oficiales y formalidades aduaneras
de importacion.



24

“Barreras en la exportacién” — Di Bona Gabriela

a FAS: FRANCO AL COSTADO DEL BUQUE (puerto de carga
convenido)
Vendedor: entrega la mercaderia al costado del buque sobre el muelle o
buques en el puerto de embarque convenido. Soporta los riesgos hasta la
fecha de entrega, incluidos los tramites y derechos aduaneros.
Comprador: paga el transporte desde el puerto convenido, gastos de carga
y descarga, seguro, tramites, licencias y derechos de importacion.

o FOB: FRANCO A BORDO (puerto de carga convenido)

la mercaderia pasando la borda del bugue en puerto
convenido y asume los riesgos por deterioros o dafios en la mercaderia hasta
aquel momento. Son a su cargo los gastos de despacho, derechos
aduaneros de exportacién y gastos de carga.

Comprador: paga los gastos de inspeccidn, derechos, impuestos, cargos
oficiales de la importacién, y de transporte desde el puerto de embarque,
desde que la mercaderia pasa la borda del buque.

GRUPQ “C”:

o CFR: COSTO Y FLETE (puerto de destino convenido)
Vendedor: despacha la mercaderia, paga los gastos y flete necesarios para
hacer llegar la mercaderia al puerto de destino. Contrata el transporte y paga
los gastos de descarga, asume los riesgos hasta el momento de sobrepasar
la borda del buque, no asume riesgos del transporte.

Comprador: asume riesgos desde que la mercaderia es dejada a bordo de
buqgue, recibe la mercaderia en el puerto de destino y paga los gastos de
despacho y derechos aduaneros de importacién.
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a CIF: COSTO, SEGURO Y FLETE (puerto de destino convenido)
Vendedor: despacha la mercaderia, paga los gastos y fletes necesarios para
hacer llegar la mercaderia a puerto de destino. Contrata el transporte,
entrega la mercaderia a bordo del buque y contrata seguro de carga
cubriendo riesgos de pérdida o dafio de la mercaderia durante el transporte,
desde el puerto de embarque al puerto de destino.

Comprador: asume riesgos de pérdida o dafio de la mercaderia desde que
sobrepasa la borda del buque en el puerto de embarque, paga gastos

relacionados con la mercaderia desde su entrega en el puerto de destino.

a CPT: TRANSPORTE PAGADO HASTA (lugar de destino convenido)
Vendedor: contrata el transporte y paga el flete hasta el destino pactado,
entrega la mercaderia al transportista, paga gastos de tramites aduaneros de
exportacion y por la carga, asume riesgos de pérdida o dafio sélo hasta la
entrega.

Comprador: recibe la mercaderfa en el puerto de destino pagando gastos de
descarga, asume riesgos de pérdida y dafio, contrata el seguro de carga y
gastos adicionales desde que la mercaderia es entregada al transportista.

o CIP: TRANSPORTE PAGADO Y SEGURO HASTA (lugar de destino
convenido)
Vendedor: contrata el transporte y paga el flete hasta el destino convenido,
entrega la mercaderia al transportista, paga gastos de despacho aduanero
de exportacion y por la carga, contrata a su cargo el seguro de carga contra
riesgos de pérdida o dafio durante el transporte.
Comprador: recibe la mercaderia en el puerto de destino, paga gastos de
descarga, asume riesgos de pérdida o dafio, contrata seguro de carga y
gastos adicionales desde que la mercaderia se entrega al transportista.
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GRUPO “D”:

o DAF: ENTREGADA EN FRONTERA (lugar convenido)
Vendedor: asume gastos de despacho, trémites aduaneros y derechos de
exportacién y transporte, riesgos por pérdida o dafo hasta entregar la
mercaderia en [ugar convenido en la frontera.
Comprador. paga derechos, impuestos y cargos oficiales, tramites
aduaneros y de importacién, asume riesgos desde que la mercaderia es
puesta a disposicioén en la frontera.

o DES: ENTREGADA SOBRE BUQUE (puerto de destino convenido)
Vendedor: pone la mercaderfa a disposicién de! comprador a bordo de!
buque en el puerto de destino, sin despacharla en aduana para la
importacion. Asume gastos y riesgos vinculados al transporte, paga la carga,
seguro y flete.

Comprador: paga gastos desde que la mercaderia es puesta a su
disposicion a bordo, incluyendo descarga, derechos, impuestos, costos de
tramites aduaneros y asume riesgos de pérdida y dafio desde ese momento.

o DEQ: ENTREGADA EN MUELLE (puerto de destino convenido)
Vendedor. pone la mercaderia a disposicién del comprador sobre el muelle
en el puerto de destino. Asume riesgos de pérdida o dafio, gastos de
transporte, derechos, impuestos y cargos derivados de llevar la mercaderia
hasta ese punto.

Comprador: toma posesién de la mercaderfa en el muelle asumiendo los
riesgos de pérdida o dafio, gastos, derechos y tramites de importacion.
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o DDU: ENTREGADA DERECHOS NO PAGADOS (lugar de destino
convenido) ’
Vendedor: entrega la mercaderia en el lugar convenido del pais importador
en la fecha o dentro del plazo acordado de entrega; asume riesgos y gastos
de transporte.

Comprador: toma posesién de la mercaderia en el lugar convenido, asume

riesgos desde ese momento, descarga la mercaderia, paga derechos,
impuestos y gastos correspondientes a la importacion.

o DDP: ENTREGADA DERECHOS PAGADOS (lugar de destino

viarmiaAlAl

convenido)
Vendedor: idem DDU, pero ademds son a su cargo los costos y la obtencién
de las licencias de importacién, tramites y derechos aduaneros pertinentes.
Comprador. idem DDU.

SADCM: Sistema Armonizado de Designacion y Codificacion de Mercancias.
Toda la mercaderia que se exporta es clasificada a través de la asignacién
de un codigo numerico que la individualiza en forma univoca. Este cédigo, es
llamado partida arancelaria; es asignado dentro de principios légicos con el
fin de clasificar todos los bienes comercializables en el ambito internacional.
A su vez, las partidas arancelarias estan enunciadas siguiendo un cierto
orden junto a su descripcién, dentro de un compendio llamado “nomenclatura
arancelaria’. En ésta se encuentran las diversas partidas, que se agrupan en
categorias: secciones, capitulos, subcapitulos; siguiendo hasta llegar a las
partidas y subpartidas arancelarias. Los bienes se enuncian en una
secuencia, que incluye en los primeros capitulos productos con poco valor
agregado, y a medida que se avanza en los mismos se irdn encontrand
productos con mayor grado de industrializacién. Esto hace referencia a el
porcentaje de derecho de exportaciéon que va a presentar los productos.
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BARRERAS EN LA EXPORTACION.

La mayoria de los gobiernos establecen barreras a la actividad
importadora con el fin de:

e  protegerla economia nacional del mercado de destino,

o  dificultar el acceso de productos de empresas extranjeras a un
determinado mercado. En general, la mayoria de éstas dificultan la
dinamica natural de los flujos de importacién en el mercado de destino.

e En ciertos casos, generan ingresos fiscales para el Estado de
destino, siendo una importante fuente de recaudacion (derechos de

importacién y derechos de exportacion).

La actividad exportadora tiene como eje central el délar alto y el
superavit fiscal, lo cual hace que el sector tenga una fuerte presion
tributaria, dando lugar asi alas BARRERAS ARANCELARIAS.

Hay otras formas sutiles de obstaculizar el libre comercio. En las
Ultimas décadas han estado proliferando estas trabas en el sistema de
comercio internacional. Al igual que las arancelarias, son impuestas por el
Estado Nacional y tienen caracter obligatorio. Dentro de ellas se incluyen
a todas las que no tienen relacion directa o indirecta con aranceles a la
exportacion,  denominadas BARRERAS NO ARANCELARIAS,
BARRERAS PARAARANCELARIAS O PARATARIFARIAS.

A pesar de las ventajas del libre cambio entre paises, existen una serie
de hechos que aconsejan o justifican, segtn los casos, cierto grado de
intervencionismo o proteccionismo que trata de limitar la entrada de
determinados productos a un pais.
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A este tipo de disposiciones se las llama medidas proteccionistas. Los
argumentos que justifican el establecimiento de estas medidas son los
siguientes:

° Proteger a una industria que se considera estratégica para la
seguridad nacional.

° Fomentar la industrializacién y la creacién de empleos mediante
un proceso de sustitucion de importaciones por productos fabricados
dentro del pafs.

° Hacer posible el desarrollo de industrias nacientes, es decir,
nuevas industrias, las que no podrian competir con las de otros paises
donde se han desarrollado con anterioridad.

° Tratar de combatir el déficit que se presentan entre las
exportaciones y las importaciones.

» “...asegurar el méximo posible de valor agregado en el

pais con el fin de obtener un adecuado ingreso para el

frabajo nacional,

epromover, proteger o conservar las actividades
nacionales productivas de bienes o servicios, asi como
dichos bienes y servicios, los recursos naturales o las
especies animales o vegetales,

eestabilizar los precios internos a niveles convenientes o
mantener un volumen de ofertas adecuado a las
necesidades de abastecimiento del mercado y

e atender las necesidades de las finanzas publicas.™

®) MORENO, J.M., 1993. Manual del Exportador. Teoria y Prictica
Exportadora, Macchi: Argentina, p.172.
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1. BARRERAS ARANCELARIAS A LA IMPORTACION:

Dentro de la Organizacion Mundial del Comercio, el GATT/94 es el
codigo de normas multilaterales aplicable al comercio de productos. Al
respecto, incluye instrumentos de Defensa Comercial:

a) Un acuerdo relativo a subvenciones y medidas compensatorias,
b) Un acuerdo relativo a medidas antidumping.

Dentro de estas barreras se encuentras:
e SUBSIDIOS.
e ARANCELES ANTIDUMPING.

1.1- SUBSIDIOS.

e  Concepto.

Los subsidios son formas de ayudas directas o indirectas que un pais
otorga a determinados productores locales. La ayuda de organismos
estatales puede distorsionar el mercado en el pais importador, al
introducir productos a precios anormalmente bajos.

“Es una préctica estimulada por los poderes publicos y
no la consecuencia de una estrategia empresaria como
en el caso de ventas al exterior en condiciones de

Dumping.”™°

(1% FRATALOCCHI. A., 2002. Como exportar e importar. Errepar: Argentina,
p.545.
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Cuando una empresa quiere ingresar a un mercado, en el cual el
Estado proporciona subsidios a sus productores nacionales, dicha
empresa se halla en condiciones de desigualdad.

Las empresas locales beneficiadas por el subsidio formaran precios
mas competitivos porque deducen del precio de venta ese beneficio.

Consecuentemente, ademas de competir en el mercado doméstico
podran competir con mercados internacionales. Si bien el objetivo de
éstos no es obtener ventajas competitivas en el proceso exportador, de
serlo constituyen serias trabas para los exportadores argentinos que no
logran competir con los precios de esos productos subvencionados, ya
que en Argentina los productores no cuentan con esos beneficios.

Existen dos tipos de subvenciones que estan prohibidas:
a) las subvenciones a la actividad exportadora
b) las supeditadas al empleo de productos nacionales con preferencia a
los importados, violando el principio de trato internacional, que no permite
discriminar un producto una vez importado.

“Todas las demés subvenciones son recurribles, o sea,
atacables, Siempre que produzcan efectos

desfavorables” '

El dafio debe originarse en la rama de produccion nacional similar de

otro pais.

" FRATALOCCHI. A., 2002. Como exportar e importar. Errepar: Argentina,
p.548.
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‘En general, el concepto de rama de produccién
nacional, a los efectos de la determinacién del dafio, se
entenderé en el sentido de abarcar el conjunto de los
productores nacionales de los bienes similares o aquellos
de entre ellos, cuya produccién conjunta constituye una
parte principal de la produccién nacional total de dichos
productos. La rama de produccién nacional se define
luego de establecer claramente el producto idéntico o

similar”."?

° Efecto.

Los subsidios, asi como también otros elementos como las tarifas y los
cupos, distorsionan el comercio y constituyen medidas fuertemente
proteccionistas que aplican algunos paises extranjeros.

Como consecuencia de estas estructuras internas de algunos Estados,
para Argentina es dificil competir a nivel internacional con esos precios, lo
cual genera que la posibilidad de ingresar ciertos productos argentinos en
el mercado externo se vea reducida ante ofertas mucho mas
convenientes.

Los subsidios hacen caer los precios internacionales y perjudican a los
productores. El importador se ve beneficiado porque recibe el producto a
un valor sumamente competitivo.

Son los consumidores los que se benefician mas de lo que los
productores pierden. Es decir, que los efectos de estas distorsiones se
distribuyen, donde los consumidores tienen también un rol importante.

2 FRATALOCCHI. A., 2002. Como exportar e importar. Errepar: Argentina,
p.537.
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Un ejemplo de ello es Estados Unidos: destina aproximadamente
50.000 millones de délares anuales a subsidiar a los productores de
algododn, cereales, oleaginosas, a los ganaderos y tamberos, con lo que
también el costo es alto para el gobierno.

En general, los subsidios que se otorgan en ese pais como en otros,
se dan en el sector agricola, donde los productores estan muy bien
organizados y los consumidores no lo estan, que en definitiva son ellos
los que pagan las ayudas con los impuestos.

El consumidor no percibe ese impacto porque el costo de los subsidios
se reparte entre 250 millones de ciudadanos estadounidenses, que no
son conscientes de ello, como tampoco son conscientes de que esas
ayudas afectan al precio internacional de los commodities.

Los commodities son productos que cotizan internacionalmente, o sea
que su precio se determina por la oferta y la demanda mundiales.

e Medidas para atenuar las barreras.

Para evitar estas distorsiones, la Organizacién Mundial del Comercio
(OMC) prohl’bé el otorgamiento de ciertos subsidios.

No son admitidos aquellos que se destinan para obtener mejores
resultados en un proceso de exportacion. LA CONDICION para que un
pais pueda exigir que se investigue sobre la existencia de estas ayudas
es que las mismas produzcan dafio en la industria del pais importador
de los productos subsidiados.

Los paises perjudicados pueden iniciar un proceso para que se
apliquen Derechos Compensatorios que anulan el efecto distorsionado de

la subvencion.
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“‘Dichos derechos deben ser equivalentes al importe de
la parte de Subvencién que recibe cada uno de los
productos importados procedentes de empresas o
sectores beneficiarios de estas ayudas concedidas en

terceros pafses.””

34

Se debera presentar informacion sobre volimenes de importacion y de

sus efectos sobre los precios ante la Subsecretaria de Comercio Exterior.

9 FRATALOCCHL. A., 2002. Como exportar e importar. Errepar: Argentina,

p.549
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1. 2- DUMPING.

normales, de un producto similar destinado al consumo en el pais

Concepto.

“Se considera que un producto se introduce en el
mercado de ofro pals a un precio inferior a su Valor
Normal, cuando su precio de exportacién al exportarse de
un pais a otro, sea menor que el precio comparable, en el
curso de operaciones comerciales normales, de un
producto similar, (es decir, idéntico en todos los aspectos
o, de no existir este, ofro que tenga caracteristicas muy

parecidas) destinado al consumo en el pais exportador.”

“El valor normal es el que corresponde con el precio
pagado o por pagar por un producto similar al importado,
cuando se vende en el mercado interno del pais de origen
o de procedencia (exportacion), en el curso de
operaciones comerciales normales.”®

Para que exista dumping, el precio debe ser:
a) Menor que el precio comparable, en las operaciones comerciales

exportador, 0

exportacion o el volumen de ventas sea bajo), si el precio del producto

b) A falta de dicho precio en el mercado interno de este Ultimo pais

(si el producto no es objeto de ventas comerciales normales en el pais de

exportador es:

35

() FRATALOCCHL. A., 2002. Como exportar e importar. Errepar: Argentina,

p.532.
() FRATALOCCHI. A., 2002. Como exportar e importar. Errepar: Argentina,

p.533.
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- menor que el precio comparable mas alto para la
exportacién de un producto similar a un tercer pais en el curso de
operaciones comerciales normales, o

- menor que el costo de produccién de este producto en el
pais de origen, mas un suplemento razonable para cubrir los gastos de
venta y en concepto de beneficio.

Se entiende por producto similar un producto que sea idéntico al
producto que se trate. De no existir éste, otro que, aln no siendo igual en
todos los aspectos, tenga caracteristicas muy parecidas a las del producto

en analisis.

El derecho antidumping debe aplicarse cuando el dumping cause o

amenace causar dafio importante a una produccién existente o si retrasa

sensiblemente la creacién de una determinada produccion.

“El mismo tiene por objeto contrarrestar el fenémeno
denominado dumping y regula, en consecuencia, los
mecanismos para determinar la existencia de dumping y,
por otra parte, la aplicacion de Ios derechos

antidumping”."®

® LEDESMA, C.A. y ZAPATA, C.l, 1995. Negocios y Comercializacién

Internacional. Macchi,: Argentina , p.414.



37

“Barreras en la exportacién” — Di Bona Gabriela

e [Efectos.

La determinaciéon del precio de un producto a  exportar es
fundamental en el momento de desplazar competidores o atraer
potenciales clientes. Como consecuencia de ello muchas empresas:
utilizan como estrategia la venta de sus productos a precios muy bajos,
en relacién a los demas oferentes del mismo producto, con el fin de
acaparar clientes y despertar el interés en sus productos o generar
argumentos en la oferta que hagan que un cliente abandone a su
proveedor y cambie.

Las empresas que aplican el dumping hacen que sus precios sean
altamente competitivos en los mercados internacionales, lo cual hace que
los paises demandantes vean incrementadas sus importaciones en estos
productos, pudiendo perjudicar o frustrar el desarrollo de la industria
nacional del pais importador.

El dumping es condenable cuando cause o amenace causar dafio
importante a una rama de la produccion existente de una parte
contratante o si retrasa de manera importante la creacién de una

produccién nacional.
e Medidas para atenuar las barreras.

“La determinacién de la existencia de dafio se basara
en pruebas positivas y comprenderéd un examen objetivo
de la informacién suministrada por el denunciante. Esta
funcién estaré a cargo de la Comisién Nacional de
Comercio Exterior (CNCE) (...). Al respecto investigara

exhaustivamente:
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a) el volumen de importaciones del producto denunciado y
su efecto en los precios de productos similares en el
mercado interno, y

b) el efecto del aumento del volumen de las importaciones
sobre la actividad investigada, en términos absolutos, o
en relacién con la produccién o el consumo del pais
importador y, ademas, si a dichas importaciones se les
establecié un precio considerablemente inferior al de un
producto similar del pais importador o el objetivo es hacer

bajar los precios o impedir la subida...”"”

La Subsecretaria de Comercio exterior tiene la funcién de investigar los
precios y establecer si las operaciones de importacién denunciadas se
efectian a precios de dumping, estableciendo, si se comprueba la
existencia, el margen correspondiente.

Cuando se prueba la existencia de dumping, se aplican los derechos
antidumping haciendo aumentar los precios un nivel que no supere los
necesarios para compensar el margen del dumping. La vigencia del
derecho antidumping sera por el tiempo y en la medida necesaria para
contrarrestar el dumping causante del dafio. Cuando el mismo finaliza, se
podra efectuar una nueva presentacién para constatar que las causas que
dieron origen a los derechos antidumping aun persisten. El pais
sancionado podra apelar la medida probando que no se vendié por debajo
del costo o que no se perjudicé a la industria nacional del pais de
importacion.

Un ejemplo claro de los efectos de aplicar estas medidas, es el caso
del comercio de miel argentina. Los derechos antidumping que pesan

(") FRATALOCCHI. A., 2002. Como exportar e importar. Errepar: Argentina,
0.535.
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sobre la miel argentina desalientan su entrada en Estados Unidos desde
octubre de 2001. En 1999 Argentina exporté a Estados Unidos 45.000
toneladas de miel, en 2001 se establecieron los derechos antidumping,
durante el 2004 se vendieron menos de 5.000 toneladas.

Los incrementos del precio que se produjeron por la aplicacion de
derechos antidumping y compensatorios desplazaron a la Argentina del
primer lugar en el ranking de exportadores de miel a Estados Unidos al
cuarto lugar.

Estas medidas fueron aplicadas a la Argentina en octubre de 2001
como consecuencia de haber exportado por debajo del costo, al ser esto
denunciado y probado por los apicultores norteamericanos que su
negocio estaba siendo dafiado: mecanismo ANTIDUMPING.

En este caso preciso se puede observar como la aplicacién de un
dumping en una actividad genera ventajas competitivas para el pais que
los aplica provocando el desplazamiento de otros mercados que ofrecen
el mismo producto e incluso imposibilitando a algunos de introducirse en
él, ademas de perjudicar a la produccién nacional del pais importador. Los
mecanismos antidumping aplicados por Estados Unidos como medio de
proteccion de su comercio e industria constituyen una traba para la
exportacion Argentina la cual debidé incrementar sus precios como
consecuencia de los aranceles compensatorios que debié pagar como
sancion. Consecuentemente, al incrementarse el precio se incorporaron
otros oferentes al perder competitividad, reduciendo asi sus niveles de
exportacion.
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2. BARRERAS PARAARANCELARIAS.

2.1. CUPOS O CUOTAS A LA IMPORTACION.

e Concepto.

Los cupos o cuotas son cantidades maximas posibles para importar.
Con respecto a las cantidades que limitan los volumenes importados,
eéstas crean escasez del producto en destino; es decir, se genera una
insuficiencia en los productos importados ofrecidos, si éstos se hallan
limitados por cuotas y la demanda de importaciones fuera elevada en
destino. Estas son trabas cuantitativas que pueden imponer los Estados

para crear un mayor nivel de proteccion a la industria nacional.

Existen distintas clases de cuotas:
a) Globales o asignadas.
b) Simples o arancelarias.

- Globales: implican que aquellos que primero completen la cuota
de importacién se veran beneficiados con ese régimen.

- Asignadas: a diferencia de la anterior, se distribuyen partes de
dichas cuotas entre los potenciales interesados en importar, mediante un
sistema similar al de la licitacion.

- Simples: como su nombre lo indica, sélo establecen un limite
cuantitativo de un producto a importar.

- Arancelarias: en este caso existe una limitacion cuantitativa que
si es superada permite la importacion con el pago de altos aranceles.
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También existen cuotas o cupos a la exportacién, los cuales no se
aplican en Argentina, ya que lo que busca el Estado, mayoritariamente,
es promover la actividad y no limitarla.

e [Efectos.

Por lo general cuando un pais importador incrementa los volimenes
de compra progresivamente, se encuentra ante lo dificultad de posicionar
sus productos internos en el mercado doméstico o hasta inclusive, se ve
imposibilitado de desarrollar la produccién del bien importado, en caso de
no existir en él.

Ante estas circunstancias el pais importador limita la entrada de
productos exportados, ya sea para proteger su industria o poder
desarrollarla. Consecuentemente el pais exportador debera disminuir o
fimitarse a un cierto volumen de productos a exportar impuesta por el pais
que adoptd esas medidas.

Un ejemplo actual de esta situacién se visualiza en la industria
vitivinicola.

El Reino Unido, Estados Unidos, Canadéa y Brasil, en ese orden son
los primeros importadores de vinos locales.
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VENTA ANUAL DE VINOS EXPORTADOS

1994 8.412
1995 40.850 | 17.998 1.226 795 60.869
1996 29.199 | 35422 982 253 65.856
1997 45476 | 72.138 1.200 294 119.108
1998 35.689 | 102.374 1.689 253 140.005
1999 27.466 | 86.833 2.752 283 117.334
2000 20.043 | 96.758 7.865 212 124.878
2001 21.988 | 120.108 6.514 287 148.897
2002 17.749 | 103.393 7.100 161 128.403
2003 24.480 | 139.227 4.969 474 169.150
2004(*) | 30.195 | 85.064 1.870 297 117.426

(*)Enero-Julio Fuente: INSTITUTO NAC. DE VITIVINICULTURA

Las exportaciones argentinas de vinos finos embotellados a Brasil
sumaron 15,1 millones de délares (mas de 915.000 cajas de 12 unidades)
entre Enero y Octubre de 2004, un 93% més que en 2003.

El producto argentino es el de mayor consumo en Brasil. Ante el
preocupante incremento de los embarques, los vitivinicultores brasilefios
(alegan que el vino argentino que ingresa es muy barato) solicitaron que
se aplicara un cupo de importacién de 300.000 cajas cuando el precio sea
inferior a los 24 délares la caja. Por encima de ese cupo reclaman un
impuesto de 7,20 délares por caja.

Este arancel que se recarga incrementa el precio del exportador y
probablemente el importador cuente con otras ofertas similares o mejores

para optar.
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e Medidas para atenuar las barreras.

No existen normas o disposiciones que tiendan a establecer algun
limite a los cupos o cuotas que impone un Estado en proteccion de su
comercio o industria.

Las posibles formas de atenuar este tipo de medidas dependen casi
exclusivamente de la estrategia comercial de cada pais exportador ante
estas posibles situaciones, como ser buscar mercados alternativos donde
colocar el resto de su produccién y de antemano conocer si la legislacién

del pais cuenta con la posibilidad de aplicar estas medidas.

2.2. RESTRICCIONES SANITARIAS.

e Concepto.

“Los controles sanitarios tienen como principal objetivo
el cuidado de la salubridad del producto tendiente a la
proteccion de la salud de la poblacién que lo consume,
llevandose a cabo el control a través de instituciones

oficiales de origen y/o destino”

Tambien pueden existir exigencias sanitarias de los Estados para
recibir mercaderia. Es el caso de la Unién Europea y Estados Unidos.

® Exigencias de la UE, 2003. Guia Prictica de Comercio Exterior, 657, p.3.
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La Unién Europea (U.E.) establecié exigencias sanitarias para
importar alimentos destinados al consumo humano, las cuales implican
cumplir con tres requisitos:

a) que el pais de origen de los alimentos figure en la lista de paises
habilitados para exportar ala U.E.,

b) que el pais de origen de los alimentos tenga establecimientos
elaboradores habilitados por la Comunidad para exportar a ese destino,

¢) que la Comunidad haya adoptado un modelo de certificado sanitario
que ampare los productos a importar.

En su mayoria, las revisiones sanitarias tienden a que los productos
que se van a exportar tengan un alto nivel de calidad, higiene, salubridad,
etc. que en definitiva hacen un producto exportable.

o [Efectos.

Existen casos en que estas revisiones, por lo general se llevan a cabo
a través de andlisis quimicos y fisicos de la mercaderia, son
excesivamente minuciosos y no aceptan un margen de diferencia con los
patrones o modelos que exigen que los productos cumplan, lo cual puede
generar que una carga se rechace por no cumplir con los controles
preestablecidos.

La exportacién argentina, en estos Gltimos afios, debié en forma
inminente amoldarse a las mayores exigencias para poder ingresar a
mercados internacionales de alto consumo.

En diciembre de 2003, la Administracién de Alimentos y Medicamentos
de Estados Unidos (FDA) exigié que las exportaciones debieran ser
previamente avisadas y registrarse las plantas exportadoras a ese pais,
con el fin de evitar atentados terroristas (normas de bioterrorismo).
También Europa afiadié requisitos para acreditar la calidad de los bienes.
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En Enero de 2004 se establecié como obligacién /a trazabilidad para
todo el sector alimentario.

“La trazabilidad se define como la posibilidad de
encontrar y seguir el rastro, a través de todas las etapas
de produccién, transformacién y distribucion de un
alimento, un pienso (racién), un animal destinado a la
produccion de alimentos o una sustancia destinados a ser
incorporados en alimentos o piensos o con probabilidad

de serlo.” 1°

También se establecié la aplicacién obligatoria del Analisis de peligros
y puntos de Control Criticos (Haaccp), entre otros requisitos.

Basicamente la finalidad es demostrar la calidad del producto e
identificar su procedencia, y las empresas deben estar capacitadas para
responder a estas nuevas disposiciones con rapidez.

Las normas EuroGap si bien no son obligatorias suelen ser exigidas
por algunos compradores europeos.

Estos certificados surgieron luego de que 22 cadenas de
supermercados de Europa se unieron con el fin de establecer estandares
para el desarrollo de buenas préacticas agricolas (BPA) comunes a todos
los productores de frutas y hortalizas frescas.

o Medidas para atenuar las barreras.

Existe un antes y un después en el transporte internacional luego de
los ataques terroristas a Estados Unidos en Septiembre de 2001. Las
normas de seguridad han ocupado un plano principal en el comercio

(1 BUDIC, D., 1986. Diccionario del Comercio Exterior, Depalma: Espafia,
p.189.
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No existen disposiciones o normas que restrinjan la aplicacién de este
tipo de requisitos o disposiciones sanitarias.

Las empresas deben estar actualizadas constantemente, lo cual se
logra a través del asesoramiento de profesionales vinculados al comercio

exterior o personal abocado a dicha actividad.

El no conocer una disposicion extranjera sobre determinados
requisitos a cumplimentar implica que la mercaderia preparada para ser
exportada no llegue al pais de destino o al llegar sea rechazada por no
cumplir con los controles.

Esto para la empresa exportadora se traduce en pérdidas monetarias
ademas de tiempo. Las cargas que ingresan con dificultades en territorio
aduanero enfrentan un costo extra por permanecer en depdsitos fiscales
hasta que se regularice su situacion.
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3. BARRERAS ARANCELARIAS.

3.1. DERECHOS DE EXPORTACION.

e  Concepto.

La Constitucién Nacional reformada en 1994, hace referencia al

comercio exterior, expresando que:

a) El Gobierno Federal provee a los gastos de la Nacién con los
fondos del Tesoro Nacional formado, entre otros conceptos, por el

producto de los derechos de importaciéon y exportacion. (Articulo 4)

b) Es facultad del Congreso Nacional establecer dichos derechos.
(Articulo 75.1)

Los derechos de exportacién son cargas tributarias que el Estado
Argentino establece a las exportaciones de ciertos productos. Estos
impuestos incrementan el precio del producto que se va a exportar y se
calcula sobre un precio FOB o similar.

El principal objetivo que tienen estas barreras es incrementar la
recaudacion fiscal del pais que exporta. También se aplican en los casos
de exportacion de productos con bajos niveles de valor agregado o
industrializacién, tendiente a impulsar oficialmente la exportacién de
productos con valor agregado nacional.

Por lo tanto, cuanto menor valor agregado, mayores seran para esos
productos los derechos de exportacién.
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“El derecho de exportacién puede ser ad-valorem o
especifico. El derecho ad-valorem es aquel cuyo importe
se obtiene mediante la aplicacién de un porcentaje sobre
el Valor Imponible de la mercaderia, 0 en su caso, sobre
los precios oficiales FOB.”*

“El derecho especifico se obtiene mediante la
aplicacién de una suma fija de dinero por unidad de

medida.”?!

Los precios oficiales son determinados por el Poder Ejecutivo

Nacional u organismo autorizado por éste.

El Codigo Aduanero es el instrumento que legisla sobre la
determinacién del Valor Imponible, es decir, la base sobre la cual el
exportador calculara el pago de los derechos de exportacion y el cobro de
los reintegros y/o reembolsos.

¢ Elementos del valor imponible:

Los productos tienen una historia la cual comienza desde que los
mismos son extraidos, producidos, etc., hasta que son consumidos.

Este proceso se desarrolla en ambitos definidos. Por ello es necesario
determinar los elementos de la valoracién de la mercaderia en estudio:
- un lugar y un momento a los que se debe referir el valor,

9 | EDESMA, C.A. y ZAPATA, C.I, 1995 Negocios y Comercializacién
Internacional. Macchi: Argentina, p.414.
@) |LEDESMA, C.A. y ZAPATA, C.l., 1995 Negocios y Comercializacién
Internacional. Macchi, Argentina, p.415.
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- la cantidad y el nivel comercial tienen influencia sobre el valor final de la

mercaderia

Precio: el precio debe estar formado por el valor de la mercaderia, el
precio de compraventa pactado entre el comprador y el vendedor,
independientes uno de otro, al contado. Por ello el precio no debe estar
afectado por intereses de financiacién y si la venta fuera con pago diferido
deberan ser declarados fuera del precio. Sobre los intereses no se pagan
derechos de exportacion.

También deben separarse del valor de la mercaderia los gastos o
costos que pudieron haberse generado, con el fin de lograr el valor FOB o
equivalente.

El valor declarado por el exportador es el valor FOB y es la Direccién
General de Aduanas (DGA) la responsable de determinar si el precio

declarado es aceptable o no.

Tiempo: el elemento tiempo implica considerar todas las situaciones
referidas al bien, a un momento que permanezca invariable.

El Cédigo Aduanero determina que el derecho de exportacion se
aplica segun la norma vigente en la fecha del registro de Ila
correspondiente solicitud de destinacidén de exportacién para consumo.

Lugar: es el elemento al cual se van a remitir todos los costos y
erogaciones que conforman la Base Imponible, da un limite a los gastos

computables en él.

Los gastos son los que corresponden hasta el puerto, aeropuerto o
lugar en el que se va a cargar la mercaderia con destino al exterior.

Dentro de los gastos generados se incluyen:
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- gastos de transporte y seguro hasta el puerto, aeropuerto o lugar
pactado para la carga de los productos (erogaciones vinculadas con el
movimiento de la mercaderia desde el depdsito hasta el costado del
medio a través del cual se transportara la mercaderia al exterior.).

- Comisiones y corretajes. Se abonan a intermediarios del pais o del

exterior por gestiones vinculadas con la venta de la mercaderia.

- Los gastos para obtener, dentro del territorio aduanero, los documentos

relacionados con la exportacion.

- Los tributos que se exigen dentro del territorio aduanero, quedando
excluidos aquellos que con motivo de la exportacién hubieran sido
eximidos o cuyos importes deberian ser reembolsados, también los

derechos y otros tributos que graven la exportacién para consumo.

- Lo que en realidad controla la Direccién General de Aduana es la Base
Imponible, que es la diferencia entre el Valor Imponible y los Derechos de

Exportacion.
- Los gastos de embalaje, cargas, entre otros.
Cantidad: las operaciones de exportacién presentadas a despacho

deben analizarse y valorarse segun la venta que las origina, siendo la
cantidad a considerar la que se presenta a valoracion.

e Efectos.

La necesidad del Estado de recaudar para cubrir sus gastos generoé la

necesidad de crear estas cargas tributarias.
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En Argentina, a diferencia de otros paises (como Brasil, Uruguay,
Chile, donde no se cobra), se establece un impuesto a la exportacion
representado por los Derechos de exportacion, siendo esta la primera
de las causas que hacen perder competitividad a la produccién Argentina,
ademas de no contar con ningun tipo de subsidios.

Tanto Europa como Estados Unidos establecen subvenciones a los
productores agricolas ademés de no cobrar dicho impuesto, por lo tanto,
las diferencias competitivas son mayores.

A este tributo ademas se le suman otros, incrementando aun mas el
precio, pero es la magnitud del impacto del derecho de exportacién sobre
los precios, lo que hace que Argentina pierda las posibilidades de
competir con ciertos productos en el mercado internacional.

En general, la tendencia internacional es eliminar tributos para evitar
que se “exporten”, es decir que se transfieran al precio del producto,
evitando toda distorsion en el comercio.

Actualmente, en Argentina, el agro es el sector con mas presion fiscal
de la region.

“‘Desde poco después de la devaluacién, en 2002, el

Estado fij6 retenciones para todas las exportaciones {(...)

para granos y subproductos”.??

@2 | ONGONI,M., Feriagro y el pedido de cambios en el esquema de
retenciones, en: http://clarin.com/diario/2005/03/06/elpais/p-01801.htm
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Un productor argentino paga por cada tonelada de granos, impuestos
de entre el 41 y 45 por ciento sobre el valor nominal del grano. Esta carga
impositiva se destaca sobre los demas gravamenes porque, en el caso de
la soja y el girasol, son del 23,5%, y para el maiz y el trigo del 20%. Los
productores argentinos piden que las mismas sean eliminadas por ser
distorsivas como los subsidios.

El productor argentino incorpora al precio, ademas del derecho de
exportacion:
- impuesto al débito y al crédito (cheque),
- tasa inmobiliaria rural (que varia segun cada region),
- retencion del Impuesto al Valor Agregado (8% por tonelada, que luego
tedricamente se lo reintegra el Estado, ya que en realidad lo que se
genera es un saldo a favor del productor que se va acumulando),
- retencion en la primera venta del Impuesto a las Ganancias (2%),
- Ingresos Brutos,
- Impuesto a los Bienes Personales.

Esto indica que, el productor debera recalcular cual sera la base del

nivel de produccién necesaria para no tener pérdidas.

La estructura fiscal Argentina, tiende a cubrir una necesidad de
recaudacion por parte del Estado, limitando, a largo plazo, la inversién y
el desarrollo en detrimento de la competencia con otros paises

productores de materia prima.
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PRINCIPALES IMPUESTOS

Ganancias ;

IVA 3.000,9 30,6%
Derechos de 1.220,0 18,3%
Exportacion

Derechos de 296,9 24,5%
Importacién

Impuesto al cheque 750,8 31,3%
Sistema de Seguridad 1.117,8 21,2%
Social

TOTAL DE RECURSOS TRIBUTARIOS

7.044,5 ABRIL 2004 |9.282,3 ABRIL 2005 |+ 31,8%
Millones de pesos Millones de pesos Diferencia Abril 04—Abril 05

Fuente: AFIP

El grafico indica que durante Abril de 2005, se han recaudado en
concepto de retenciones a las exportaciones $1.220 millones, con un
incremento del 18,3% en relacién al mismo mes del afio anterior.

e Medidas para atenuar las barreras.

La situacion econémica de Argentina, impide que estos tributos se
extingan, por ser importantes fuentes de recaudacion.

Principalmente en estos Ultimos tres afios de reactivacién de la
actividad exportadora, donde uno de los objetivos es mantener los niveles
de superavit fiscal para cumplir con el presupuesto nacional y pagar los
intereses de la deuda externa.
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Para mejorar la competitividad y consolidar el crecimiento sostenido de
la economia, se requiere impulsar la inversion.

El sector agroindustrial es el que mas inversiones realizé en los Ultimos
afios:
- mas de 4.000 millones de ddlares en cultivos tradicionales,
- mas de 700 millones de délares en ampliacién y generacion de nuevas
plantas procesadoras de granos, textiles, carnes, maderas, y cueros,
entre otros rubros. '

Por esta razén, el sector lucha con las subvenciones internacionales
que hacen disminuir la renta de los productores argentinos, y por reducir
los impuestos que distorsionan y restan competitividad.
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4. OTRAS BARRERAS.

e Concepto.

Dentro de esta categoria se ubican aquellas dificultades, trabas o
barreras, que atraviesa en la actualidad la actividad exportadora, como
consecuencia de las caracteristicas propias de la Republica Argentina y
de situaciones externas al pais.

Si bien la actividad exportadora se encuentra en continuo crecimiento,
la misma se ve entorpecida en algunos casos por las secuelas de una
década de crisis que sumergié econdémica, financiera y socialmente al
pais. Argentina convive con secuelas, las que se reflejan en la falta de
informacién sobre demandas potenciales, demoras en las devoluciones
tributarias, deficiente apoyo estatal, falta de financiamiento, altos costos
en ftramites aduaneros, insuficiencia de infraestructura adecuada,
situaciones sociales que en el exterior no promueven la confianza en el
pais, entre otras.

Suméndose a la inestabilidad Argentina los conflictos a nivel mundial,
como ser guerras, atentados terrorista, incrementos en el valor del
petréleo, inseguridad maritima y territorial, etc., que afectan al comercio
exterior en general.

4.1. PUERTOS: COSTOS E INFRAESTRUCTURA.

Hasta 1994, el embarcadero de Buenos Aires era caro e inseguro. En
ese afo, tras su licitacién, cinco terminales pasaron a empresas privadas
por periodos de entre 18 y 25 afios. Esto signific6 un cambio rotundo
para un puerto que arrastraba problemas de seguridad, altos costos y
baja eficiencia. En ese momento el ingreso al puerto era irrestricto, los
muelles de uso comun, existian depoésitos innecesarios, oficinas en
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desuso en lugares estratégicos, los buques operaban muchas veces con
sus propias gruas y se movilizaban unos 250.000 contenedores.

En 1990 el Estado Argentino tuvo grandes pérdidas en juicios por
dafios y hurtos de cargas por parte de los propietarios de la mercaderia.
Esto podia apreciarse en las cotizaciones de las pélizas de seguros' de las
cargas que eran idénticas al valor del capital asegurado. Es decir, que
para las empresas aseguradoras el riesgo para las cargas era del ciento
por ciento.

Hasta ese momento el Estado no realizaba inversiones en el puerto y
tampoco existia intervencion de las empresas privadas.

Tras la licitacion en 1994, la mayor competencia entre las terminales
hizo que los costos bajaran. La ley de puertos 24.093 complementé el
contenido del decreto 817/92 generando un nuevo marco regulatorio al
transferir los puertos nacionales a las provincias. Dicha ley regula
aspectos vinculados a la habilitacién, administracién y operatividad de los
puertos estatales y particulares existentes o a crearse en el territorio de la
Repubilica.

Se reglamentd la concesién de puertos publicos, vias navegables,
servicios portuarios y se permitié la habilitacién de puertos privados.

La realidad de ese momento es totalmente distinta a la actual. Al
2005, el puerto tiene 18 gruas pértico y circulan casi 900.000
contenedores.

Tras las reformas del puerto, renombrado Puerto Nuevo, la década
1994-2004 tuvo un balance positivo, con un aumento del 50% en el
volumen de cargas y un 80% el de contenedores.

Argentina atraviesa una etapa de sostenido crecimiento en materia
de comercio exterior, en los cordones portuarios de Dock Sud a Zarate. A
pesar de ello, existen diversos factores que afectan a las operaciones con
ineludibles riesgos para los exportadores e importadores, asi como
también a los proveedores de servicios de logistica.
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El nivel de cargas aumenté un 25% en 2004 con respecto al 2003, en
mayor proporcién la de contenedores. El 90% se moviliz6 a través del
citado corddn portuario.

En 1998 el puerto de Buenos Aires fue lider en América Latina en
cantidad de contenedores para luego descender abruptamente hasta
2002.

En la actualidad los volimenes se acercan a los niveles de 1998 pero
con un contexto totalmente distinto.

La carga que se coloca en los contenedores requiere equipamiento,
infraestructura y practicas logisticas muy sofisticadas. Por este motivo, las
terminales portuarias son altamente sensibles a factores que puedan
perjudicar una logistica cuidadosamente programada. Si bien los avances
fueron muchos a nivel de infraestructura existen muchos puntos
pendientes sin solucién, que comienzan a producir efectos.

Las deficiencias portuarias son de orden institucional, estructural,
regulatorio y coyuntural (este Ultimo referido a la sucesiéon de medidas de
fuerza gremiales adoptadas desde fines de 2004 y principios de 2005). La
ausencia de participacion de las autoridades ante los reclamos,
incrementan los riesgos.

Durante fines de 2004 y principios de 2005,

“El puerto de Buenos Aires estuvo paralizado en tres
oportunidades por reclamos laborales durante un periodo
de dieciséis dias de inactividad. La medida de fuerza,
segun los exportadores (...) paraliz6 negocios por

150.000 millones de délares diarios” %

Durante ese lapso los barcos descargaban la mercaderia importada y
partian sin las cargas de exportacion.

@) MARTI GARRO, L. Ronda el fantasma de un puerto sucio, en
http://www.lanacion.com/diario/2005/01/03/elpais/p-01801.html
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Ademas, se deben tener en cuenta los impactos de las recientes
disposiciones sobre seguridad que hacen alin mas compleja la actividad,
como el CSI (Container Security Iniciative) de la Aduana de Estados
Unidos, y el Cdodigo Internacional para la Proteccion de los Buques y de
las Instalaciones Portuarias (Cédigo PBIP) de la Organizacién Maritima

Internacional.

e Efectos

Las deficiencias mencionadas en las zonas portuarias argentinas
generan:
1. pérdidas econbmicas por inmovilizaciéon de cargas que debieron ser
congeladas,

2. desistimiento de buques portacontenedores de tocar los puertos,
siendo derivados a paises vecinos.

Los puertos de Montevideo, puertos del sur de Brasil e incluso
Valparaiso en Chile, se encuentran equipados tecnolégicamente para
competir. Las lineas maritimas eligen a qué puertos les asignaran una
funcién principal y a cuales una funcién secundaria, corriendo el riesgo
Argentina de ubicarse dentro de esta segunda categoria.

‘El Buque Monte Rosa, es el cuarto de un total de seis
buques portacontenedores de 5.552 teu (unidad de
medida equivalente a un contenedor de 20 pies) y se
encuentra prestando servicios de transporte de cargas
para la empresa Hamburg Sud, entre Europa y América
del Sur. Entre los destinos programados, se incluyé al
puerto de Buenos Aires, a realizarse el 30 de Abril de
2005, pero dada la inexistencia del dragado en los
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canales de acceso, su ingreso no pudo concretarse”.?*

El porte de esa embarcacién, el ancho y la profundidad del canal
fueron insuficientes para posibilitar su llegada.

Otro motivo que desalienta el ingreso de buques al puerto de Buenos
Aires es el costo de ingreso, que es de 50.000 délares, mientras que en
otros, como Montevideo, ingresar cuesta 25.000 doélares, con mejor
calado y estabilidad en sus operaciones.

Cuando un buque portacontenedor cancela su escala en Buenos Aires
y desvia la carga a otros puertos de la regién (Uruguay, Chile, Brasil) se
genera un costo extra, para el importador que debe traer los insumos
desde otros puertos hasta Buenos Aires y para los exportadores, porque
los contenedores vacios quedan en aquellos puertos, por lo tanto para
cargar la mercaderia desde Buenos Aires al exterior deben ser
trasladados.

En la realidad, la Unica ventaja competitiva es el tipo de cambio, que
aun permite seguir operando, pero existen costos innecesarios que
podrian evitarse de realizarse las inversiones que se consideran

imprescindibles.

e Medidas para atenuar las barreras.

Existen puntos pendientes de cambios que afectan y ponen en peligro
la actividad exportadora del puerto de Buenos Aires, principal centro
exportador del pais.

Los reclamos por dichos problemas no han encontrado repuestas en
las autoridades. Los reclamos apuntan a:

@IURIA, - El puerto y las terminales : en:
http://www.lanacion.com/diario/2005/05/17/elpais/p-01801 .html
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1.dragar el acceso, para posibilitar el paso de buques portacontenedores
de alta capacidad y evitar que se desvien a otros puertos alternativos,

2. despenalizar |a tarifa del peaje en relacién con otros puertos ,

3.reducir gastos corrientes de la Administracion General de Puertos
(AGP) ,

4. que AGP invierta en infraestructura,

5. mejorar los accesos terrestres y ferroviarios (necesarios para conectar
el puerto con los ramales ferroviarios),

6. reducir las tasas de exportacion.

En caso de no adoptarse medidas, Buenos Aires dejarad de ser un
puerto principal y quedard como alimentador de Montevideo o Rio
Grande. Inclusive el 50% del trafico de Montevideo se trasborda a
Argentina o Paraguay.

El Puerto de Buenos Aires esté en crisis no sélo por el desarrollo de su
actividad, sino porque su encuadre jurisdiccional no permite programar.
Actualmente el puerto depende de las autoridades nacionales y se busca
que pase a ser responsabilidad de la ciudad de Buenos Aires para que
las soluciones sean mas rdpidas al tomar contacto directo con los
problemas.
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4.2. COSTO DE FLETES.

“Las caracteristicas del producto y del transporte
influyen en la fijacion del flete (...), como ser. densidad de
la mercaderia, que determina el espacio que ocupa por
tonelada, la forma de la mercaderia y de los embalajes; el

riesgo por rotura,(...)"?°

4.2.1. A nivel externo.

Las empresas navieras ftransportadoras de contenedores han
incrementado sus costos durante el 2004 casi mensualmente. Estas
medidas son adoptadas no por necesidad en sus costos, sino porque se
encuentran en una situacién de fuerza que les permite seguir haciéndolo.
En América Latina, los aumentos de los fletes desde principios de 2003
llevan una suba promedio del 35% para la Costa Atlantica y del 45% para
el Pacifico, por ser este ultimo trafico el mas transitado (como ser
destinos a Estados Unidos y norte de Europa). Las principales empresas
navieras (como ser Shipping Co,, Grupo Multimar, entre otras) sostienen
que los precios seguirdn incrementandose hasta el 2006 pero a niveles
mas reducidos.

Los motivos que elevan las tarifas son variados, pero la principal causa
del aumento es el encarecimiento del charteo o alquiler de buques
portacontenedores. Actualmente el 60% de la flota mundial dedicada a los
servicios regulares esta integrada por buques arrendados, por lo tanto, el
costo de los cargadores va a depender de las oscilaciones del alquiler.

@9 MORENO, J.M., 1993. Manual del Exportador. Teoria y Practica
Exportadora. Macchi: Argentina, p.367.
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Ademas, la gran demanda de buques desanima a los armadores a
mandar sus embarcaciones a desguace, lo que hizo encarecer el acero
que se recicla para fabricar nuevos buques o contenedores los cuales
escasean. También existen otros factores: la demanda crecié muy rapido,
la escalada del petroleo, los nuevos requerimientos de seguridad y el
desequilibrio en los traficos.

La fluctuacion ciclica de los fletes a lo largo de los afios se debe a que
la industria maritima es de reaccion tardia y la oferta no es inmediata a la
demanda. Durante el 2001 y principios de 2002 los fletes estaban muy
bajos y la capacidad disponible crecia mas que la demanda.

Como las perspectivas del comercio a nivel mundial no eran buenas
dados los problemas sobre seguridad maritima, se ordenaron construir
muy pocos buques con fecha de entrega 2003.

Actualmente las 6rdenes de construccion superan el 50% de la
capacidad existente, cuando en el 2001 era del 20% y con fecha de
entrega 2008.

e Efectos.

El costo del flete es un elemento que compone el precio de
exportacion, por lo tanto, un incremento en él genera aumento en el
precio. Esto puede hacer que el precio de exportacion argentino sea
desplazado por un precio mas competitivo de otro oferente.

e Medidas para atenuar las barreras.

No existen disposiciones que regulen o limiten el incremento en el
costo de los fletes. Las empresas deberan adecuarse a estos cambios
haciendo variar otros costos para compensar estos incrementos.
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4.2.2. A nivel interno.

A nivel nacional, el norte de Argentina presenta serias dificultades con
respecto a los fletes.

Los productores y transportistas locales encuentran varias barreras
para transportar la mercaderia a exportar:
- gran distancia a los puertos hace que el costo de los fletes aumente,
- la necesidad de reactivar el ferrocarril, como medio alternativo de
transporte, (aunque fueron los camiones los que reemplazaron
paulatinamente al tren),
- falta de sitios de almacenaje,
- ausencia de créditos para renovar los equipos.

e Efectos.

A estas dificultades, se le suma la competencia de camiones brasileros
y bolivianos, ademas de los continuos cortes de ruta que demoran la
marcha.

Los camiones de Bolivia ingresan con menos exigencias de seguridad
que las unidades nacionales, por lo tanto compiten con ventaja sobre los
argentinos. Existen contratos celebrados con Brasil para exportar
mercaderia en los cuales dicho pais envia sus equipos restando fuentes
de trabajo argentinas.

La zona Norte Argentina es rica en minerales y con gran actividad de
exportacién. Actualmente se transporta con camiones, pero ante las
desventajas competitivas, se considera fundamental la reactivacién del
ferrocarril, para atenuar dichas desventajas.

Un producto muy importante de esa zona, es la soja. Durante el 2005,
los problemas climaticos hicieron mermar la produccion de soja, por lo
tanto los problemas de transporte no fueron notorios, pero si creciera la
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produccion en forma sostenida, comenzaran a surgir los inconvenientes
de transporte y almacenamiento.

La falta de camiones obligan a realizar contrataciones anticipadas para
asegurar los equipos, pero cuando se superponen las cosechas con otras
regiones, es casi imposible una contratacién inmediata.

e Medidas para atenuar las barreras.

En la actualidad, en algunos puntos del pais los vagones son
importantes medios de transporte: ademas de cargar cereales y cemento,
botellas de vino de exportacién en contenedores se trasladan desde las
bodegas, desde Buenos Aires a Cuyo y provincias mesopotamicas. La
concesionaria de ferrocarriles de carga América Latina Logistica (ALL),
acondicion6 locomotoras, vias y vagones para prevenir robos y asegurar
la inviolabilidad de los contenedores (flexi-tanks: tanques flexibles para el
transporte de liquidos que pueden cargar 24.000 ltrs.).

La recuperacién econémica y la reactivacion de la demanda del
transporte en general, llevaron a muchas empresas del sector a
emprender la postergada renovacion de su flota, y en algunos casos,
hasta ampliarla.

A pesar de las dificultades crediticias que se presentan en el mercado
financiero, el leasing (alquiler con opcién a compra) adquiri® un
importante papel como alternativa para adquirir nuevas unidades: vencido
el contrato, el camién puede ser devuelto y cambiado por otro nuevo.

El transporte de carga se encuentra en un proceso de recuperacién
después de largos procesos de crisis econémica que produjo una fuerte
desinversion, se evitd el recambio de equipos y se elimin6 del mercado a

muchas pequefias y medianas empresas.
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4.3. IMAGEN DE ARGENTINA EN EL EXTERIOR.

En los Ultimos diez afos, Argentina fue atravesando distintos niveles
de crisis. La crisis econémica, financiera y social, se fue reflejando al
exterior a través de imagenes de hechos violentos, paros, huelgas, cortes
de rutas y otros accesos importantes, reclamos a los bancos, problemas
con las relaciones exteriores, etc.

En 1994 Argentina atrafa inversiones ante una imagen de estabilidad
economica. A partir de 2001 esa imagen cay6 considerablemente.

Existen antecedentes de empresas fabricantes y exportadoras
nacionales, a las cuales sus clientes del exterior les exigian que en lugar
del rétulo Made in Argentina, los productos debian llevar el de Made in
MERCOSUR, por temor a que se les dejara de proveer. En otros casos se
opt6 por cambiar de proveedor.

En estos Ultimos dos afios se experimenta una leve mejoria, pero
igualmente la imagen que se recibe es lo que hace percibir la realidad de
un pais.

4.4. AUSENCIA DE CULTURA EXPORTADORA.

En Argentina, las limitaciones que restringen un acceso fluido y
continuo en la actividad comercial internacional, tienen como causa inicial
la ausencia de cultura exportadora.

La misma puede ser definida como una barrera propia de cada
empresa, de sus perspectivas y proyecciones.

Concepto.

‘La cultura o conciencia exportadora, se define como la
actitud positiva de un empresario para poder dar origen y
desarrollar vinculos progresivamente en el dmbito
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internacional, asumiendo compromisos a mediano y largo
plazo con los mercados externos, 2°

La conciencia exportadora, se compone de cinco caracteristicas que
permiten dar su concepto:

Mental: es una actitud estrechamente vinculada al pensamiento y
estrategia directiva empresariales. Esta cultura o conciencia reside en la
mente del empresario, lo impulsa y lo estimula a acceder e integrarse al
comercio internacional. Esta visién positiva de los mercados
internacionales no debe ser exclusiva de los altos niveles directivos de
una empresa. Esta concepcién debe fluir en todos los sectores del
ente, con el objetivo de desarrollar en todos los niveles una conciencia
exportadora.

- Razonable: la actitud del empresario debe tener una gran base de
razonabilidad. Para ello debera conocer y comprender la complejidad que
presentan los mercados globales. Esto le permitira contar con los
elementos necesarios para desarrollar una estrategia de comercializacion
racional y progresiva para poder acceder a dichos mercados.

- Positiva: el empresario no debe negar las dificultades que presenta
el comercio internacional, pero si debera poner énfasis en los potenciales
beneficios que puede crearse a favor de Ia empresa, al poder desarrollar
una actividad internacional:

a) incrementar utilidades,

b)  mejor reparto de los costos,

C) aprovechar la capacidad 0ciosa,

“JFURNARI,P. y BRUSELLA, J.1997. Sistemas formadores de precios de

exportacion, Revista Maritima, 359, p. 2.
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d) diversificar los riesgos,
e) etc.

- Gradual: esta actitud posibilita que a través de la toma de decisiones,
la empresa se acerque al desarrollo de actividades de exportacion.
Ademas se desarrolla dentro de Ia empresa un proceso de
retroalimentacién a través de las distintas experiencias que se van
desarrollando a nivel internacional. Esta capacidad de autoaprendizaje
hace que la conciencia exportadora se auto impulse a lo largo del tiempo.
Esta graduacion hace que, a medida que el empresario adquiere
experiencia internacional, vaya diversificando los destinos en los cuales
introducira sus productos progresivamente. Gradualmente también se iran
incrementando las dificultades, ya que existen mercados a los cuales es
mas facil acceder que a otros. Esto implica que la empresa realice una
creciente asignacién de recursos monetarios, financieros, humanos, etc.,
a medida que se va afianzando en la actividad.

- Estable: este enfoque constituye una actitud estratégica. La empresa
puede plantear acceder al mercado internacional como objetivo principal,
siendo la gufa de otros objetivos menores. Este comportamiento no tiene
efectos en el corto plazo. Es una visién empresaria con objetivos de largo
alcance.

Factores que afectan su formacion:

- Temor a lo desconocido y resistencia al cambio: muchas
empresas visualizan la complejidad y heterogeneidad de un mercado
internacional, como una barrera insalvable. La empresa se carga de
incertidumbre ante ello y tiende a aferrarse a un ambiente conocido, que
es aquel en el cual se desenvuelve:; el mercado interno.
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- Experiencias fallidas: puede ser que la empresa haya tenido malas
experiencias previas, lo que puede hacer dudar sobre la posibilidad de
comercializar en el exterior e inclusive reconsiderar si la empresa es
apta para esa actividad. El empresario debe analizar las causas de esos
fallos y a partir de ahi podra determinar si requiere asesoramiento técnico,
mayor informacién para acceder al mercado internacional.

- Desconocimiento de aspectos positivos del comercio
internacional: existen distintos incentivos que la actividad brinda a las
empresas, como ser:

a) incremento de utilidades,
b) incentivos fiscales,

c) incentivos crediticios,

d) incentivos impositivos,
e) etc.

- Seguridad del mercado nacional: cuando el empresario mantiene
un cierto nivel de actividad interna, puede considerar innecesario
diversificar sus operaciones a otros mercados.

- Desconocimiento de la realidad global: el empresario puede
desconocer algunos principios actuales del contexto global. La creciente
interconexién de las economias nacionales a traves de flujos comerciales,
financieros y comunicacionales, son esenciales para la actividad
empresaria. El desconocimiento de esta tendencia globalizadora puede
generar dificultades a su organizacién. El empresario puede considerar
que si su producto se vende en el mercado interno, el mismo se
encuentra desconectado del entorno internacional, o que no es apto para
ingresar a los mercados mundiales.
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e  Medidas para atenuar las barreras.
Para este tipo de barreras, surgen como posibles soluciones, los
denominados impulsores de internalizacién empresaria. Estos factores

son diversos e inciden directa o indirectamente sobre un empresario.

Tienen como objetivo:

Apoyar.
Motivar.

e Acompafiar a la organizacién en su cambio de actitud.

Entre ellos se mencionan:

Distintas situaciones que puedan producir en el empresario o en

algunos de sus empleados determinado grado de apertura mental
hacia los mercados internacionales: dentro de estas situaciones se
incluye la realizacién de cursos de capacitacién en comercio exterior, la
asistencia a conferencias sobre tematicas internacionales, actualizarse a
través de suplementos o programas informativos sobre comercio exterior,
asistir a las ferias comerciales, conocer o indagar sobre la realizacion de
actividades comerciales en el exterior de un competidor local.

- Distintas personas que puedan tener influencia en Ia empresa
para llevar a cabo el cambio de perspectivas: se incluyen a operadores
0 intermediarios que realizan actividades relacionadas directa o
indirectamente con el comercio exterior, por ejemplo, personal que se ha
incorporado a la empresa con conocimiento en comercio internacional,
consultores en comercio exterior, transportistas internacionales, brokers y
compafiias comercializadoras, entre otras. Es importante también
tomar contacto con despachantes de aduana, asesores de organismos
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gubernamentales de fomento de actividades de comercio internacional,
sector externo de instituciones financieras, etc.

- Determinadas situaciones de caricter econémico coyuntural o
de estructura del mercado local: las situaciones de depresion o
recesion econémica del mercado interno, o la existencia de un ambiente
muy competitivo a nivel nacional que impide aumentar la participacién en
el mercado doméstico, pueden ser factores generadores de la conciencia
exportadora. En algunos casos la necesidad de supervivencia o
busqueda de caminos alternativos, hacen que los empresarios incurran en
un cambio.

Es importante que una vez que se logra ingresar al mercado
internacional, exista regularidad en la actividad y perseverancia, aunque
las condiciones en el mercado interno sean muy favorables, ya que es
muy facil perder un cliente internacional pero muy dificil recuperarlo. La
empresa debe profundizar sus estrategias comerciales a nivel
internacional, independientemente de Ia situacién en la que se encuentre
el mercado local.
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DESARROLLO- RESULTADO

ANALISIS DEL CASO: EMPRESA “EL PROYECTO S.R.L.”

Con el fin de determinar cudles de las barreras previamente analizadas
son las que afectan hoy a las empresas argentinas, se ha analizado en una
empresa local su operatoria en el comercio exterior. Dicha empresa ha
iniciado su actividad exportadora en el afio 2003.

Este andlisis permitira:

O conocer las causas que impulsaron a esta empresa a iniciarse en la
actividad exportadora,

o individualizar cada etapa que conforma una operacion de exportacion,
a través de la evaluacién de diversas operaciones,

o determinar en esas etapas la presencia o no de barreras, y de existir
establecer sus efectos.

1) DATOS DE LA EMPRESA SELECCIONADA:

a Razon social: El Proyecto S.R.L.

o Actividad principal: elaboracién y venta de pescado fresco y
congelado.

o La empresa se encuentra ubicada en la ciudad de Mar del Plata.
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2) DATOS COMPLEMENTARIOS DE LA EMPRESA “EL PROYECTO

2.1) Estructura organizativa:

Gerencia
General

l l

Sector de Sector de
produccién ventas
Jefe de | | Jefe de ventas
produccién
| | Jefe de recepcion | | Jefe de despa-
de MP cho de PT

2.2) Estructura operativa de “El Proyecto S.R.L.”:

La empresa cuenta con una Gerencia General a cargo de su tnico duefio.
El gerente general tiene como principal funcién concretar operaciones de
compra de pescado fresco y venta del mismo elaborado o en el estado que
se adquirio.

La compra de la materia prima (MP) se realiza directamente a los buques
fresqueros que arriban al puerto de Mar del Plata. Las condiciones de venta
son al contado y la materia prima que se adquiere se paga a los siete dias
de fecha de facturacién.
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La misma posee un sector destinado a la produccién en el cual se
desempenfan un jefe, quien estéd encargado de coordinar a 40 empleados y
de recibir la materia prima que llega a la fabrica.

La empresa posee dos camaras congeladoras. En una de ellas se
deposita temporariamente la mercaderia para mantener su calidad.

A los empleados se les designan periédicamente funciones de corte,
fileteado, despinado y embalaje de la mercaderia en funcién de las
caracteristicas de los pedidos.

Una vez que la mercaderia se envasé en sus correspondientes cajas para
el traslado, se deposita en el sector de ventas, donde se haya la otra camara
congeladora. La mercaderia permanecerd alli hasta su traslado en
transportes adaptados también a las caracteristicas del producto para
mantener su calidad.

El jefe de ventas controla que la salida de cajas del sector de produccion
coincida con el ingreso de las mismas a su sector y coteja que se mantenga
la temperatura adecuada del producto. Recibe del Jefe de Despacho el
remito de salida donde figura el nombre del cliente, la cantidad y codigo de la
mercaderia despachada y confecciona la factura consultando la lista de
precios.

El jefe de despacho del producto terminado (PT) coteja los remitos de
salida con cada pedido de los clientes autorizado por el Gerente General, y
se encarga de cargar la mercaderia al transporte, rotular cada caja y enviar
junto a la misma la documentacién que la acompafia (remito y guia de
transito).

La empresa inicié sus actividades en 1998 dedicandose exclusivamente
a la venta de pescado en el mercado interno. A partir de 2001 sus ventas se
vieron fuertemente afectadas por la marcada crisis econdmica y financiera
que afecté a toda la sociedad.
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VENTAS ANUALES REALIZADAS POR LA EMPRESA “EL
PROYECTO S.R.L.” :
Ao Ventas Aumento Ventas |Ventas
en Kg. aprox. anuales |anuales en
Aprox. de en $ mercado
precios mercado | externo
interno
1998 76.720,00 115.080,00 Sin
actividad
1999 71.911,00 10% 122.250,00 Sin
actividad
2000 59.661,00 10% 101.425,00 Sin
actividad
2001 35.366,00 70% 99.025,00 Sin
actividad
2002 27.053,00 70% 78.455,00 Sin
actividad
2003 45.138,00 75% 85.780,00 45.123,00
2004 70.400,00 85% 100.650,00 110.550,00

La empresa experimentd desde 1998 a 2001 un incremento aproximado

del 10% en los precios del pescado, lo cual hizo que los volimenes de venta

fueran disminuyendo.

A partir del 2001 los precios se incrementaron aproximadamente un

70%, lo mismo en el afio 2002, 75% en el 2003 y aproximadamente 85% en

el afio 2004.

Los incrementos de precios desde el 2001 fueron ocasionados por la

inflacién generada por la devaluacién de la moneda nacional.
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ANALIZADAS:

Decisién empresaria

!

Analisis del mercado externo

!

Exportador. Analiza el precio y
realiza la oferta de venta

[
v

importador. Evalla la oferta, resueive
solicitar muestras

I

Exportador. Cumple con lo solicitado
por el importador

v

3) ETAPAS QUE CONFORMAN LAS OPERACIONES DE EXPORTACION

Importador: Acepta la oferta. Puede

solicitar datos adicionales

v

Exportador. Envia la informacion.
Gestiona la documentacion necesaria

v

Importador: Contrata el transporte y
el seguro de la mercaderia a importar

v

Despachante de Aduana: El
importador le envia una nota
con las instrucciones para
que:
1)confeccione la
documentacién necesaria
para presentar en Aduana,
2)realice tramites para retirar
la mercaderia dei ambito
aduanero.

Para ello acompania la
documentacion necesaria.
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Banco Emisor. Recibe instrucciones
de su cliente para la apertura de!
Créditn Daciimentarin

v

Banco Corresponsal: Recibe la
notificaciéon de la apertura del Crédito
Documentario y sus condiciones

v

Exportador. Recibe el aviso de la
apertura de la Carta de Crédito.
Controla que las condiciones
coincidan con la oferta

v

Exportador: Prepara la mercaderia,
confecciona y tramita la
documentacién requerida en la Carta

de Crédito

v

Transporte: El
exportador sigue
instrucciones del

importador. Se

concreta el
embarque de la
mercaderia una vez
cumplidos todos los
tramites legales en
el pais de
exportacién

Despachante de Aduana: Recibe
i

las instrucciones y la

documentacién del exportador:

abona los tributos y tramita el
Permiso de embarque

!

Administracién Aduanera:
Aprueba la documentacidn

<

que presenta el despachante
y autoriza el embarque

I

v
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v

Banco Corresponsal. Recibe la
documentacion con las instrucciones
del exportador. Controla y verifica la

documentacion. Aprueba el pago

Exportador. Retine la
documentacion solicitada, la
presenta en el Banco
Corresponsal para recibir el
importe. Abona gastos por
servicios del despachante

Banco Emisor. Recibe la
documentaciéon del Banco
Corresponsal para retirar la
mercaderia comprada.

v

Importador. Recibe la documentacién
del Banco. Cierra el tipc de cambio,
paga la mercaderia y abona el flete.

v

Banco Emisor. Reembolsa el pago
efectuado al exportador

v

Banco Corresponsal:
Recibe el importe gue

> le reembolsa el
Emisor
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Para identificar las barreras que afectan al desarrollo de una operacién de
exportacion, se analizaran las tres primeras etapas del proceso, en la

w

cuales el exportador realiza todos los esfuerzos necesarios para lograr
concretar la operacién:

- Decisién empresaria

- Evaluacién del mercado externo

- Evaluacién del precio y envio de la oferta.

3.1) DECISION EMPRESARIA:

Se consider¢ significativo indagar cémo y por qué la empresa se inicia en
la actividad exportadora, con el fin de determinar si existe solidez,
responsabilidad y seriedad en el proyecto.

A partir de la crisis que generé la devaluacién de la moneda nacional en el
afic 2001, la empresa, al igual que muchas ofras, fue seriamente afectada
por esa crisis.

Paralelamente a la disminucién de la demanda en el mercado local, la
crisis imperante generd la aparicién de un gran niimero de operaciones de
compra y venta de pescado en el mercado informal. La finalidad de realizar
operaciones en estos mercados es evadir impuestos, evitar el pago de
cargas sociales, elc. o que hace que los precios que en ellos se manejan
sean considerablemente inferiores a aquellos que logran establecer las
empresas que operan legalmente.

Por estas razones, los productos de “E! Proyecto S.R.L” no podian
competir con los de aquellos oferentes, haciendo que sus ventas
disminuyeran ain mas.

La necesidad de recuperar sus ventas provocd en la empresa la
necesidad de explorar nuevos destinos, motivo por el cual comenzé a
indagar sobre la forma de insertarse en un mercado internacional.
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Dado que los mercados informales no dejan de operar, la Gerencia
General opté por desarrollar este emprendimients en forma paralela a las
ventas en el mercado interno.

Es importante para la empresa no abandonar su actividad de origen con
el fin de diversificar riesgos.

Tomada la decision de realizar estos negocios con el exterior, la empresa
percibié que las ventas, en general, no se concretarian répidamente sino
después de continuos estudios y laboriocsas gestiones. La incorporacién en
un mercado externo requiere cumplir
con diversos requisitos propios de la actividad y a los que hay que sumarle
ional. No

las exigencias del pais de destino y la fuerte competencia internac
s6lo se requiere invertir tiempo sino también organizacion y medios para
lograr el objetivo.

El empresario (Gerente General) antes de realizar averiguaciones para
conocer el campo de la exportacion, realizdé un anélisis previo de la situacién
real de su empresa, condiciones y posibilidades que puedan favorecer al
desarrollo de la actividad.

1. conciencia exportadora de! empresario y la empresa: analizé su
grado de entusiasmo y positivismo ante el proyecto y su capacidad para
transferirlo a todos los sectores del ente;

2. los costos, calidad, cantidad, continuidad y conducta: la empresa
consider6 que su importante trayectoria en el mercado interno y compromiso
hacia sus clientes serfa una ventaja importante para adaptarse al mercado
externo.

El empresario considera que el principal medio que tiene una empresa
para ingresar a un mercado es EL PRECIO, por lo tanto este elemento
requiere un analisis detallado al momento de configurarse.

Para “El Proyecto S.R.L.” la calidad debe ser superior y ser uniforme en
todos los envios y es considerada una caracteristica inherente a cada uno
de sus productos. La
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empresa utiliza un sistema de calidad basado en especificaciones escritas,

que generaimente provienen, comc en el caso analizado, de! sector directivo

para luego incorporarse a todas las funciones y operaciones de la empresa.
La conducta para esta empresa involucra tres actitudes:

- responsabilidad empresaria: significa tener plena conciencia de
la importancia de asumir un compromiso al concretar un negocio con el
exterior, para poder dar un cumplimiento satisfactorio.

- Honestidad comercial: implica proceder de buena fé e
idoneidad en el cumplimiento de las obligaciones y los compromisos
asumidos.

- Vocacién de servicio: implica estar dispuesto a encarar los
negocios y compromisos con buena predisposicion para poder satisfacer las
necesidades de la demanda.

3. condiciones del pais: el empresario consider6 la inestabilidad del
pais como un elemento importante para el calculo de sus beneficios, razén
por la cual decidié mantener sus niveles de venta en el mercado interno y

desarrollar nuevos clientes en el exterior;

4. condiciones del mercado externo: el empresario tomé conocimiento
de aqueilos puntos de destino con menos requisitos de importacién para
poder ingresar, con el fin de poder cumplir en su totalidad con aquellos
requeridos para luego ir incrementando los niveles de dificultades en otros
destinos, en base a los resultados que se fueran obteniendo.

Este proceso previo de recapacitacion del personal y de evaluar

posibilidades se inici6 a principios de! afio 2002.
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En octubre de 2003 la empresa logré realizar su primer exportacion.
Durante el 2004 el nimero de operaciones ascendi6 a tres y hasta junio de
2005 ha conseguido concretar cuatro operaciones.

3.1.2) DECISION EMPRESARIA: ANALISIS y RESULTADOS.

1. No se han detectado en esta etapa dificultades que pudieran tener
incidencia en la concrecién de una operacién. En ella, el empresario toma
conocimiento de distintos aspectos desconocidos por éste, pero que no
configuran una barrera.

2. Es importante que la empresa en su conjunto se encuentre
plenamente convencida de la importancia y conveniencia de diversificar los
mercados hacia el exterior, a esto se le llama tener CONCIENCIA
EXPORTADORA.

La empresa “El Proyecto S.RL.” eliminé una de las principales
barreras por las que atraviesan las empresas argentinas en la actualidad.

El nivel superior de la empresa, conformado por su duefio, ha generado
perspectivas fuertemente convincentes de llevar a cabo las operaciones con
éxito, por este motivo ha transmitido a todo su personal las mismas
convicciones de trabajo, las cuales se fueron consolidando a medida que el
empresario fue tomando conocimiento en el tema exportacién.

Muchas empresas pretenden apelar al recurso de la exportacion sélo
para resolver problemas derivados de una particular situacion que atraviesa
la empresa. La necesidad de recuperaciéon econémica puede llevar a una
empresa a realizar este tipo de operaciones sin conocer sus capacidades
internas, derivando esto en operaciones negativas en cuanto a sus

resultados.
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Es fundamental que la empresa toda se concientice de que la actividad de
exportacion deja de ser beneficiosa y se convierte en antieconémica y
frustrante si el empresario encara la actividad en forma oportunista.

Muchos obstaculos podran ser resueltos si previamente al
desarrollo de la operacién la empresa realiza una revisiéon de sus
caracteristicas propias.

El contenido del temario dependera del empresario y particularidades del
ente. Este conocimiento y toma de conciencia de los aspectos fundamentales
y problemas a encarar, le permitiran formular una politica de ventas
altamente razonable.
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3.2 EVALUACION DEL MERCADQ EXTERNO:

Una vez que la empresa “El Proyecto S.R.L.” finalizd la evaluacién de sus
condiciones y concluyé favorablemente, el empresario continué con el
desarrollo de la investigacién de las posibilidades de venta de sus productos
en el exterior.

Al no contar con experiencias previas y desconocer a la demanda, decidié
tomar contacto con el mercado internacional a través de una empresa de!
mismo sector, dedicada a la exportacién. Esta Ultima, a cambio de una
comision (calculada sobre el valor FOB de la exportaciéon) realiz6 la
operaciéon a nombre propio.

En esta experiencia, las ganancias de esta exportacién para “El Proyecto
S.R.L.” resultaron practicamente nulas, por dos motivos:

o La empresa exportadora establecié como condiciéon para realizar la
exportacidn una comisién importante (3,5% sobre valor FOB).

o La empresa “El Proyecto S.R.L.” no obtuvo ninglin beneficio de los
que promueve la actividad exportadora, ya que la operacién fue realizada en

nombre de la empresa exportadora.

Concluida la operacién, el empresario analizé los resultados. Si bien en
términos monetarios el negocio no fue positivo y no logré tomar contacto con
un posible cliente, el empresario rescatd de esta experiencia los
conocimientos recibidos sobre destinos posibles y requisitos que debe
cumplir el producto.

Este antecedente motivd a la empresa a inscribirse en el Registro de
Exportadores y confeccionar la documentacién a nombre de “E! Proyecto
S.R.L.” (facturas tipo E y remitos
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de exportacién). Es un paso importante para la empresa, ya que sdélo
realizando la operacién a nombre propio se pueden percibir todos los
beneficios de la exportacién, como ser el reembolso del impuesto al valor
agregado, cobro de reintegros, etc.

Para realizar estos trdmites debié contratar los servicios de un
Despachante de Aduana y realizar operaciones a través de un broker, cuya
actividad se basa en conseguir clientes para los productos de la empresa.

Actualmente la empresa destina sus productos a Brasil y Estados Unidos,
por ser destincs, a diferencia de la Comunidad Europea, con exigencias
habituales de exportacién. El empresario afirma hoy, que es necesario
acumular experiencias, aunque a largo plazo, para luego acceder a otros

mercados con mayores requisitos.

3.21) EVALUACION DEL MERCADO _EXTERNO: ANALISIS Y
RESULTADOS.

1) En esta etapa, al igual que la anterior, el empresario toma conocimiento
de determinados puntos que desconoce, entre ellos, los posibles destinos de
la mercaderia y las exigencias de las mismas. En este punto
especificamente, la empresa remarca los excesivos requisitos que establece
Comunidad Europea para recibir productos importados. Estas exigencias son
calificadas como barreras sanitarias y de comercializacién, entre las que se

mencionan:

Requisitos sanitarios: todos los productos pesqueros comercializados en la
Unidn Europea deben cumplir las condiciones sanitarias y veterinarias fijadas

por la legislaciéon comunitaria.
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Incumbe a las autoridades de los Estados miembros, o de los paises
terceros que exportan sus productos hacia la Unién Eurcpea, garantizar que
la legislacion nacional en materia sanitaria se ajusta a la legislacion sanitaria
comunitaria.

Uno de los tantos requisitos que mas dificulta a las empresas a acceder a
estos destinos es cumplir con las disposiciones scbre la estructura edilicia del
lugar donde se procesa la materia prima, hasta la obtencién del producto
final.

La fabrica, en este caso, debe poseer una estructura edilicia fijada por
dicha comunidad. Bésicamente lo que se pretende es mantener todos
aquellos espacios fisicos por donde la mercaderia atraviesa durante el
procesamiento, aislada de todo elemento, que sin tener una higienizacion
adecuada, puedan tener contacto con la mercaderia. Esto incluye contar con
indumentaria para el personal adecuada a cada etapa del proceso y cada
sector individualizado. Todo esto debe ser constatado por Senasa, a través
de la cual se logran las habilitaciones.

Requisitos de comercializacién: la comercializacién de los productos

pesqueros esta sujeta a normas comunes y a una obligacidon de informacion
al consumidor. Las normas comunes de comercializacién para determinados
productos pesqueros (Reglamento (CE) nro.2406/96 del Consejo,
26/11/1996) tienen como finalidad eliminar del mercado los productos de
calidad insatisfactoria y facilitar la comercializacion de los productos de
calidad. Las normas van dirigidas a determinados productos que se ponen en
venta por primera vez en el territorio de la Comunidad para el consumo
humano. Existen dos normas comunes que deben cumplirse en la
comercializacion de los productos pesqueros: frescura y el calibre del
producto. Las especies a las que se aplican las normas de comercializacién
también deben respetar los tamafios minimos biclégicos cuando estos se
fijlan por razones
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de conservacién de los recursos pesqueros. El Reglamento mencionado
enumera las especies a las que se aplican las normas de comercializacién
por ejemplo: abadejo, atin blanco, atdn rojo, patudo, arenque, sardina,
anchoa, camarén, lenguado, etc. .

Un buen diagnéstico profesional sobre la situacién en los mercados
externos del producto analizado, permite encarar cambios necesarios
para superar deficiencias, adaptar los productos a las demandas,
analizar la realizacién de inversiones para incrementar o mejorar la

produccion, inversiones necesarias para acceder a otros mercados, etc.

En esta etapa lo mas dificultoso es la seleccién del profesional que
investigara el mercado externo. El empresarioc deberd analizar sus
antecedentes profesionales, indagar si existen en el sector otras empresas
que hayan utilizado sus servicios.

Si bien esto representa un costo adicional, no es un costo que tenga gran
influencia en la determinacion del mismo, y ademas es muy necesario contar
con este servicio para darle seguridad a la operacién, sobre todo para
aquellos empresario que se inician en la actividad.
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3.3) DETERMINACION DEL PRECIO DE EXPORTACION:
A) Método utilizado para calcular el precio:

La empresa “El Proyecto S.R.L” realiza un detallado andlisis de los costos
que integran el precio de exportacién, como paso previo a confeccionar la
oferta o cotizacion. En este documento, una de las variables que se incluye
es el precio, como valoracién monetaria de lo que esta ofreciendo. También
hace referencia a la cantidad que podra enviar.

Este analisis es realizado por el gerente de dicha empresa por ser el (inico
con acceso a todos los valores de los elementos que participan en el proceso
de produccién.

El empresario ha confeccionado una planilla de célculo como herramienta
de trabajo, en la cual clasifica los distintos costos. Para completarla,
selecciona todos los comprobantes de compras (facturas) de insumos,
materiales, materia prima, restimenes bancarios, etc. que tengan vinculacién
con la exportacion. Discrimina aquellos items vinculados exclusivamente al
mercado interno y aquellos relativos al mercado externo. Aquellos
compartidos se imputan en forma estimativa.

B) Oferta del producto:

Para poder vender sus productos, la empresa utiliza los servicios de un
comisionista (broker), cuya funcién es de intermediacién entre el cliente en el
exterior y el vendedor o exportador. El empresario abona por estos servicios
una comision, calculada sobre el valor FOB de la operacion, establecido asi
por el comisionista.
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C) Politicas de precios:

La empresa utiliza un precio orientado hacia los costos , es decir, lo
constituye a través de una sumatoria de distintos gastos (productivos,
comerciales, financieros, de exportacién, etc.) mas un margen de utilidad que
lo conforman. El empresario considera a los costos como un limite inferior
en la fijacién de precios, o sea, considerar a los costos como una-restriccién
por debajo de la cual no fijara el precio.

La empresa “El Proyecto S.R.L.” realiza una minuciosa segregacién de
costos, diferenciando aquellos imputables exclusivamente a ventas en
mercado interno y aquellos imputables al mercado externo y asigna un
prorrateo para aquellos comunes a ambos mercados.

Una vez obtenido el precio, el Despachante confecciona el documento de
oferta o cotizacion, el que debe incluir informaciéon como:

descripcion de la mercaderia en su forma comercial, técnica y aduanera,

partida arancelaria de la mercaderia, segln reglas de clasificacion
arancelaria,

medio de transporte utilizado, cuestiones sobre seguro de la mercaderia,

envases y embalajes,

forma y plazo de pago, fecha para la vigencia de las condiciones de la
oferta.

El precio internacional completo: incoterms, moneda extranjera en que
se cotiza la mercaderia, cantidad de unidades monetarias.

Es por ello, muy importante ofrecer una cotizacién al exterior, abrir una
discusion hacia otras cuestiones conexas al precio. El empresario, podra
descubrir asi, las distintas motivaciones del comprador con respecto al
producto ofrecido, para despertar el interés en la operacion.
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Determinacién del precio

89

CONCEPTO: filet de lenguado VALOR por Kg.
A)Costo de produccién
a.1) Materia Prima 1,55
a.2) Mano de obra 0,70
a.3) Gastos de flete 0,45
a.4) Embalajes y congelacién 0,80
a.5) Luz, gas y tel. 1,00
PRECIO PARCIAL 4,50
B)Gastos de exportacion
" b.1) Muestras
b.2) Gastos terminal
b.3) Intervencion Senasa Bs.As.
b.4) Depésitos SIM
B.1)Gastos de exportaciéon (sobre valor
FOB)
b.5) Gtos. y honorarios despachante 0,50%
b.6) Comisién broker ' 2,00%
b.7) Gastos bancarios 0,20%
b.8) Derechos de Exportacién 5,00%
7,70%
PRECIO FOB APROXIMADO $ 4,85
- Reintegro (3,40%) 0,17

+ Utilidad neta del imp.ganancias
PRECIO FOB APROXIMADO $

10%
514
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3.3.1) DETERMINACION DEL PRECIO:; ANALISIS Y RESULTADOS.

1) Las barreras con mayor impacto sobre las operaciones analizadas
han sido halladas en esta etapa, es decir, en el momento en que la
empresa determina el precio de exportacién.

1.1) En el item b.2) (en cuadro de costos), el empresario incluye como un
posible costo el uso de una terminal.

Este costo se encuentra presente en aquellas operaciones que se realizan
desde el puerto de Buenos Aires hacia el pais de destino. Esta condicién de
venta es establecido por el comprador que contrata los servicios de un
portacontenedor con sede en dicho puerto. En el caso analizado, dicho costo
estd ausente, dado que se ha pactado la salida de la mercaderia desde el
puerto de Mar del Plata.

Como se ha mencionado en el marco teérico, el Puerto Nuevo de

Buenos Aires cuenta con costos operativos muy elevados los cuales se

trasladan al precio. Consecuentemente, el uso de este puerto genera un
costo adicional (como el uso de servicios obligatorios de Senasa de la
Provincia de Buenos Aires, transportar la mercaderia hasta ese puerto, etc) .

Los empresarios consideran este costo totalmente injusto e innecesario,
el cual al ser significativo hace que tenga gran impacto en el precio, donde
muchas veces es imposible evadirlo o disminuirio si el importador impone
esta condicién para realizar la operacion.
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1.2) Derechos de exportacién.
~ Para la empresa “El Proyecto S.R.L", asi como para economistas y
especialistas en comercio exterior, los derechos de exportacién son
calificados como barreras arancelarias.

El empresario considera que el efecto de los mismos es realmente
importante en la operatoria. La distorsién que genera este arancel en la
concrecion de operaciones con el exterior es amplia:

- La empresa debe adicionar al derecho de exportacién como un
costo, el cual se incorpora al precio del producto, lo que hace que éste sea
sensiblemente afectado, ya que los porcentajes fijados para estos derechos
son, en su gran mayoria, elevados en relacién al resto de los costos que
integran el precio.

- La empresa debe competir con paises que carecen de este tipo
de aranceles, lo cual hace que los precios de éstos sean mucho mas
competitivos que los de las empresas argentinas, como ser Brasil, Uruguay o
Chile, y ademas existen otros competidores, como Estados Unidos que
ademas de ser un importante importador de pescado también es un fuerte
competidor en las exportaciones, donde no s6lo no existen estos aranceles
sino que ademas otorga subsidios a sus empresas.

- El gobierno percibe estos aranceles en forma inmediata, es decir,
cuando el importador gira los fondos cancelando la operacioén, el exportador
debe acercarse a un banco nacional autorizado, para abonar el monto de los
derechos en su totalidad, es decir, sin deducir el reintegro que le pudiera
corresponder (el reintegro, si existe, es recuperado por el exportador
posteriormente). La forma en que el Gobierno Argentino percibe estos
aranceles impide a la empresa contar con la totalidad de los fondos en forma
liquida, lo que en ciertos casos es necesario para concretar mejores
operaciones de compra de materia prima.
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El empresario considera que el Ministerio de Economia, organismo
encargado de fijar dichos porcentajes, los establece en base a las
necesidades propias, dejando de lado la idea de promover a la actividad
exportadora como punto de reactivacién.

En el caso planteado sobre cémo la empresa determina el precio de
exportacion, la mercaderia analizada (filet de lenguado) posee un derecho de
exportacién del 5%, y un reintegro del 3,4%. En el caso de la merluza el
derecho es igual, pero el reintegro es del 2%. Cuanto mayor valor agregado
tenga el producto, menor sera el porcentaje de derecho de exportacion.

Puede observarse claramente en el ejemplo, que estos porcentajes
superan cualquier otro costo y que una reduccién en el mismo haria que el
precio fuera significativamente mas competitivo.

En el calculo del precio, el valor del reintegro que se percibe, se
descuenta de los costos, ya que una vez que el derecho se paga en su
totalidad, posteriormente el gobierno lo reintegra. Existen productos que no
poseen reintegro, por lo general, son aquellos con altos derechos de
exportacion. Por deficiencias en la estructura financiera argentina', estos
pagos de reintegros se demoran, trasladando asi esas deficiencias a la
empresa.

“El Proyecto S.R.L” cuenta con casos en que los derechos de exportacion
constituyen el motivo del fracaso de sus operaciones. Determinadas
especies no pueden ser vendidas al exterior por tener un costo para exportar
muy elevado, lo que hace que la empresa no pueda competir. Ejemplo de
estos casos son: el calamar, merluza HG, vy la mayoria de las especies
enteras.
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El gobierno alega el bajo nivel de valor agregado para fijar aranceles
elevados, sin embargo la empresa destaca que para poner en marcha una
operacion de exportacién de pescado existen varios costos que participan,
inclusive la mano de obra para el lavado, en algunos casos corte de cabeza
0 cola, acomodamiento, embalaje, transporte hasta el lugar de
procesamiento, etc.

A continuaciébn se expone un ejemplo donde la empresa pierde
competitividad en el precio:

Determinacién del precio

CONCEPTO: calamar VALOR por Kg.
A)Costo de produccién
a.1) Materia Prima 3,00
a.2) Mano de obra 0,20
a.3) Gastos de flete 0,45
a.4) Embalajes y congelacién 0,80
a.5) Luz, gas y tel. 1,00
PRECIO PARCIAL 5,40

B)Gastos de exportacion (idem caso anterior)
B.1)Gastos de exportacion (sobre valor FOB)

b.5) Gtos. y honorarios despachante 0,50%

b.6) Comisién broker 2,00%

b.7) Gastos bancarios 0,20%

b.8) Derechos de Exportacién 12,70%
PRECIO FOB APROXIMADO $ 6,09
- Reintegro
+ Utilidad neta del imp.ganancias 10%

PRECIO FOB APROXIMADO $ 6,63
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En este caso, el producto analizado es el calamar, el cual posee un
derecho de exportacion del 10% y no posee reintegro alguno. La empresa
concluye que aln eliminando del célculo del precio a su ganancia, lo cual
haria que la operacién no justificara sus esfuerzos, el precio que se obtiene
es superior al de su competencia. La empresa estima que el precio de venta
del calamar en el exterior, entre el afio 2004 y 2005 oscil6 entre los $4,80 y
$5,50 por Kg, quedando asi fuera del mercado.

1.3 ) Flete.

La empresa considera una barrera mas en sus operaciones
internacionales, a los altos costos de los fletes encargados de transportar los
contenedores al lugar de destino.

La empresa “El Proyecto S.R.L.” realiza- operaciones pactadas con valor
FOB para el exportador y CIF para el importador, como términos especificos
de la compra-venta.

En estas condiciones venta, el exportador no incluye en el calculo de la
formacion del precio de exportacion los costos de seguro por pérdidas o
dafios de la mercaderia y flete desde la empresa hasta el costado del buque
que la transportara, quedando dichas erogaciones a cargo del importador o
comprador del exterior.

En este caso, cuando el importador recibe el documento en el cual el
exportador formaliza su oferta o cotizacién e incluye las condiciones
mencionadas de venta, de ser aceptadas, éste debe adicionar al precio
establecido por la empresa, los costos que le demande asegurar la
mercaderia contra pérdidas o dafios y el costo de fransportarla, desde el
momento que la misma fue colocada por el exportador al costado del buque
que realizara el traslado.

Por lo tanto, si el importador concluye en un precio no satisfactorio,
rechazara la oferta y consecuentemente no podra desarrollarse la operacion.
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Al igual que los derechos de exportacion, la dificultad que representa el
alto costo de los fletes, constituyen barreras imposible de ser atacadas
directamente por la empresa por ser externas a ella.

Las grandes empresas prestadoras de servicios de transporte a través de
buques portacontenedores, bien sean propietarias o arrendatarias, han
aprovechado el incremento de la demanda de estos servicios ante el
creciente movimiento de mercaderia entre paises, para aumentar en forma
continua los precios de los mismos. En respuesta a estos incrementos, las
empresas no han percibido una disminucién en la demanda ya que los
margenes de utilidades lo permiten.

El problema que se plantea en Argentina, es que las empresas cargan
cada vez con mayores costos adicionales que se traducen en continuas
reducciones de esos margenes de utilidad, llegando en algunos casos a no
poder concretarse una operacién por quedar el precio del producto a exportar
fuera de mercado.

OTRAS BARRERAS DETECTADAS:
1.4) Impuesto al Valor Agregado.

La legislacion argentina ha adoptado para el Impuesto al Valor Agregado
(IVA) el criterio de imposicion denominado “pais de destino”. El objetivo de
este criterio es no incidir en el precio de los productos que salen al exterior
con este impuesto.

De esta manera, Argentina da cumplimiento a las disposiciones
establecidas por la Organizaciéon Mundial del Comercio (ex GATT) en cuanto
a no generar traslados al exterior de los impuestos indirectos, por el
mecanismo de los precios.
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‘La neutralizacion de los efectos del IVA para los bienes y
servicios que se exporten es una aplicacién del “criterio pafs
de destino®, por el cual se armonizan las potestades
tributarias de los distintos Estados nacionales, aceptando
que el pais donde se consume sea el que grave dicho
consumo.

El criterio de imposicién en destino se estructura en la ley
de IVA a través de dos medidas:

- Elinciso d) del articulo 8 de Ia ley de IVA, declara exentas
a las exportaciones.

- Por otro lado, los articulos 43 y 43.1 del texto legal,
establecen en un régimen especial de reintegro del IVA en

beneficio a las exportaciones”?’

La ley de IVA permite que los exportadores computen contra el impuesto
que adeudaren por sus operaciones gravadas, el impuesto que se le hubiere
facturado por bienes, servicios y locaciones que destinaren efectivamente a
las exportaciones o a cualquier etapa en la consecucién de las mismas,
siempre que dicho impuesto este vinculado a la exportacién y que no hubiera
sido utilizado ya por el responsable.

Por lo tanto, este impuesto puede ser transferido, acreditado o devuelto
hasta el limite que surja de aplicar sobre el monto de las exportaciones
realizadas en cada ejercicio fiscal, la alicuota de este impuesto, actualmente
del 21%. Si existiera un excedente reintegrable, se podra trasladar a
periodos fiscales siguientes.

#TKERN, J.R., 2004 Valor agregado. Errepar: Argentina, p.227.
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Las exportaciones se encuentran exentas del impuesto al valor agregado.
Es por ello, que el Estado permite que los montos pagados en concepto de
IVA en las compras gravadas vinculadas al comercio exterior, sean devueltos
o transferidos.

En la teoria, esta posibilidad de recupero, representa un beneficio que se
desprende de las operaciones internacionales.

En la actualidad, la empresa “El Proyecto S.R.L.”, asi como muchas otras,
perciben estos beneficios distorsionados por demoras en los tramites
administrativos y financieros del pais.

El empresario considera una barrera financiera a las tardanzas en la
devolucién del impuesto al valor agregado que se hubiera pagado en cada
compra vinculada al comercio exterior

Si bien el Estado permite computar e! crédito fiscal generado en esas
compras contra el pago del impuesto que pudiera existir en el mercado
interno, dicho cémputo tiene un limite, por lo tanto el remanente se acumula
ejercicio tras ejercicio. Esto provoca que dichos montos de capital queden
inmovilizados, afectando financieramente a la empresa y crea la necesidad
de solicitar su devolucién.

Esta es una barrera muy comun entre las empresas argentinas, pero poco
se hace por mejorar estas deficiencias tributarias.
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CONCLUSIONES.

En base a la investigacién realizada sobre las barreras que afectan a
la actividad exportadora, puede afirmarse que las empresas argentinas
encuentran las mayores dificultades al momento de conformar el precio
de exportacién de sus productos.

Se ha podido establecer, que el precio no es un elemento aislado o
propio de cada empresa, sino es el conjunto de una serie de costos que
pueden verse afectados por distintos factores internos y externos a la
empresa.

Existe un grave problema de costos, ya que son muy elevados y dejan
a la organizacién fuera del contexto de competencia internacional.

A pesar de cumplir con todas las exigencias sanitarias y de calidad, el
precio de la mercaderia ofrecida se ha convertido para las empresas
argentinas en el elemento determinante para su acceso a los mercados

internacionales.

A) En base a lo investigado, se considera de gran importancia que la
empresa pueda identificar las causas que pudieron haber dado
origen a un alto precio de exportacién en una empresa, antes de
desechar la operacion.

B) Establecidas las causas, se podran adoptar, cuando sea posible,
medidas para disminuir costos. Si las causas detectadas tienen
origen interno, la empresa podra tomar medidas directas. Si las
causas tienen origen externo, es decir que la empresa no las
controla, se deberian tomar medidas desde el sector publico.
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POSIBLES CAUSAS QUE GENERAN UN PRECIO DEjXPORTACIéN
ELEVADO:

1) incorrecta imputacién de costos
Causas internas
/‘ (De la empresa) 2) componentes con gran incidencia

A PRECIO

\ Causas externas<

(A la empresa) 4) inexistencia de infraestructura

3) fuerte carga impositiva

adecuada

Los precios pueden ser elevados por dos motivos:

A) Por causas internas a la _empresa: las cuales pueden ser

atacadas por ésta:
A.1.) Incorrecta imputacion de los componentes que forman
parte del producto a exportar. La empresa puede incluir algin
elemento que no corresponde en el precio del producto
exportado.

A.2.) Ciertos componentes que generan una gran carga o
incidencia en el precio final del producto (envases, embalajes,
insumos, etc.).



100

“Barreras en la exportacion” — Di Bona Gabriela

B) Por causas externas a la empresa: causas del entorno y sobre

las cuales practicamente no tiene control:

B.1) Fuertes cargas impositivas que inciden en forma
negativa en la formacién de precios competitivos. Las
diferencias de competitividad con otros paises, se originan
por diferencia de los entornos legales existentes entre
ellos. Puede afirmarse que para las empresas argentinas las
cargas impositivas constituyen la barrera con mayor
incidencia en la concrecién de sus operaciones.

En algunos casos se generan en ambientes nacionales una carga de
normas emitidas por distintos organismos gubernamentales, las cuales
tienden a afectar una determinada serie de operaciones y tramitaciones
que obligatoriamente debe realizar el exportador. Ese enjambre de
requisitos legales y tramites (autorizaciones, controles, presentacion de
documentos) constituyen un entorno nacional altamente burocratico y con
un sesgo antiexportador.

B.2) Inexistencia de una infraestructura adecuada a nivel
nacional, incide negativamente en el calculo del precio. La
infraestructura en el comercio internacional es un punto
elemental para no incrementar los costos y ahorrar tiempo, como
puentes, aeropuertos, puertos, galpones, depésitos fiscales,
hidrovias, corredores biocednicos, etc. El Estado deberia
desarrollar la infraestructura en sectores estratégicos del pais,
aunque en muchos casos se recurre al sector privado para ello.
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Propuestas para obtener un precio de exportacién competitivo:

Medidas que pueden adoptar Medidas que deberia aplicar
directamente las empresas el Estado Argentino

argentinas
Asociativismo Plan de promocidn de las

Revision del precio exportaciones
Terciarizacién
Reduccién de cargas del Estado

© A aplicar por las empresas:

- Asociativismo: las empresas se asocian entre si para compartir
gastos que son necesarios para ingresar al comercio internacional. De
esta manera la incidencia de estas erogaciones es menor a nivel
individual sobre el precio exportado, generando ofertas competitivas al
exterior.

Existen en la actualidad muchos empresarios que se asocian para
vender. Un ejemplo de ello, se encuentra en el Partido bonaerense de
San Martin donde 17 pequefias y medianas empresas autopartistas se
unieron, dando asi origen al primer consorcio exportador de fabricantes
de piezas de automéviles de la zona. Esto les permite cumplir con los
volimenes pedidos y ademés disminuir costos al producir mayores

volimenes.

- Revisién del precio: el empresario debe analizar y estudiar cada
elemento que compone el precio e imputar sélo aquellos que realmente
integran el producto exportado. Existirdn componentes que
corresponderan cargarlos al precio de venta interno, como  la publicidad
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en el pais de origen, y otros que sélo corresponderan al precio de
exportacion, como la folleteria internacional. También se debera evaluar
la conveniencia de importar o producir los componentes de un producto,
para reducir costos.

- Terciarizacién: en algunos casos se puede terciarizar parte o
todo el producto que se elabora, derivando actividades hacia empresas
externas que tengan un proceso de elaboracién mas eficiente. De esta
manera también se logra disminuir los costos que integran el producto
exportado.

Por estos motivos, también puede observarse en la actualidad que han
cambiado las formas en que cada operador, ya sea un despachante o
agente de cargas, ofrecen sus servicios al mercado. A través de la
denominacion “logistica integral”, el servicio cubre una gran cantidad de
prestaciones para una transaccién internacional e incluye el disefio y la
coordinacién de distintos medios de transporte, almacenaje, consolidacion
y desconsolidacion de contenedores, seguros de carga y servicios

aduaneros. Es una forma de restar costos.

- Reduccién de cargas del Estado: esta solucién se encuentra
totaimente fuera del alcance del empresario, pero puede participar
activamente en la formacién de lobbies. Estos son grupos o actividades
de presidn, para peticionar a los Estados la reduccién de cargas que

afectan directamente a la exportacién y al mercado interno.

La empresa deberd seleccionar un mecanismo acorde a sus
necesidades.
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© A aplicar por el Estado Argentino:

En cada ejemplo que se ha incorporado a esta investigacién, surge el
reclamo de las empresas hacia el Estado argentino, en busca de
medidas que protejan a la actividad exportadora. La mayoria de estos
reclamos apuntan a la modificacién de la estructura tributaria y financiera
del Estado argentino.

Los emprendimientos y esfuerzos privados no pueden lograr un pleno
desarrollo si el gobierno central y las diversas instituciones
gubernamentales de los distintos niveles del Estado no fijan una politica
integrada de exportaciéon. El Estado tiene entre sus funciones, la de
colaborar en el disefio del perfil exportador. El Estado debe ser uno de los
principales impulsores y promotores para que las empresas puedan
contar con un apoyo adicional para llevar a cabo la actividad exportadora.

Las distintas organizaciones estatales deben servir de apoyo a las
pequefias y medianas empresas que no poseen la capacidad para
disefiar politicas de marketing internacional, no tiene la aptitud para
establecer contactos o detectar oportunidades para realizar negocios.

Asi como se hizo referencia a la ausencia de cultura o conciencia
exportadora en el empresario, lo mismo puede aplicarse al Estado
Argentino. El sector publico no debe visualizar al comercio exterior que
desarrollan las empresas argentinas como medio de recaudacién y
elemento para mantener un superdvit fiscal alto. Este es un objetivo a
corto plazo, que se agota y termina por desalentar a la actividad.

El comercio exterior debe constituir para el gobierno una actividad a la
cual se debe apoyar como al resto de las actividades que se desarrollan
en el pais, independientemente de los variados beneficios que la
operatoria genera con el tipo de cambio.
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La exportaciéon permite desarrollar industrias, fomentar empleo,
promover la capacitacién del personal, estimular el consumo interno,
etc.

El sector externo es una variable de importancia para cualquier
pais, por lo cual se debe implementar un adecuado, coordinado y
armonico plan para el fomento de mercados internacionales.

El Estado debe elaborar un plan de promocion de exportaciones, el

cual debera permitir la insercion de las empresas argentinas en el
mercado externo. Ademas, este elemento permitiria a las empresas tener
un marco de referencia en la toma de decisiones.

Este plan deberia contar con las siguientes caracteristicas:

e Articulacién: permitir conectar y ser congruente con otros planes de
esencial importancia, que se deberian desarrollar paralelamente, como

ser.

e  Plan nacional productivo, de calidad e innovacién tecnolégica,

e Plan de desarrollo de infraestructura adecuada para facilitar el
comercio exterior (remodelacién de vias, caminos, rutas, accesos
ferroviarios, reactivar ferrocarriles en desuso, etc.).

e  Otros planes que contribuyan a:

- uso eficiente del gasto publico,

- procurar el redisefio del sistema tributario nacional para
reducir las cargas impositivas, principal causa de la pérdida
de competitividad de los precios argentinos en el exterior.

- Ete.
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e  Complementacién: las actividades que pueda desarrollar el
gobierno deben complementarse con las que desarrollan otros agentes de
cambio del comercio exterior y las empresariales, los bancos que
gestionan instrumentos de pagos internacionales, agentes de transporte
y los de seguro, las consultoras en comercio exterior, las distintas
organizaciones no gubernamentales. La planificacién integradora permite
asistir a las empresas.

e  Gradualismo: la aplicacion debe ser coordinada y progresiva. Se
deben implementar en forma eficiente las politicas béasicas, asi como la
puesta en practica de los diferentes programas operativos y no debe
existir superposicion de funciones en los distintos organismos

involucrados para evitar que se tomen medidas contradictorias.

e [Integraciéon y coherencia con los principales objetivos de
politica econémica: el plan debe contribuir en forma concreta a los
distintos objetivos econémicos de un pais:

- asignacion eficiente de recursos,.

estabilidad de precios,

- balance de pagos equilibrado,
- pleno empleo,

- crecimiento,

- desarrollo sostenido.

El disefio e implementaciéon deben tener una estrategia a largo plazo.
Debe proyectarse no sélo para la sociedad actual sino también para el
desarrollo de la sociedad futura.
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El Estado debe enfocar su accionar hacia los productores locales
teniendo en cuenta aspectos tales como:

e produccién y productividad,

e regionalismo,

e infraestructura y logistica,

e financiamiento,

e politicas para promover el comercio exterior,

e informacién sobre mejoramiento del proceso industrial,
e trabas paraarancelarias y subsidios,

e aspectos normativos y operativos de la exportacion,

e imagen-pais,

e otras politicas.

2.1. Produccién y productividad.

El gobierno debe guiar a las empresas en cuanto a las metas de
productividad. Se podran establecer sistemas de auténticos estimulos a la
produccién y exportacién.

El Estado debe complementar las distintas estructuras productivas de
las empresas y la formacién de alianzas estratégicas industriales.

Dichas integraciones tienen como finalidad alcanzar mayores
volimenes de oferta exportable y precios mas competitivos para

abastecer mercados externos mas atractivos y rentables.
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2.2. Regionalismo.

Las experiencias de integracion regional demuestran la posibilidad de
obtener importantes beneficios.

Estos grupos comerciales crean mayores flujos de comercio entre los
integrantes, atraen mayor inversién externa y mejoran los ambitos de
competencia y de consumo internos.

El Estado debe apoyar esos sistemas de integracién de los que forma
parte, para incrementar el volumen de productos comercializados vy el
bienestar de todos los paises miembros de la integracion.

El Mercosur es un ejemplo claro de regionalismo. Actualmente, las
diferencias competitivas con Brasil se han incrementado y es por esta

razon que los productores locales argentinos exigen cambios.

En sintesis, la legislacion de Brasil incluye, a diferencia de la

legislacién Argentina:

- no establecer el pago de derechos de exportacion,

- el tratamiento de las empresas de comercializacién internacional
(tradings) vigente en ese pais desde 1972,

- la exenciébn de derechos de importacion para la admision
temporaria de bienes destinados a la exportacién (drawback)

- perfeccionamiento de las modalidades aduaneras aplicables a los
distintos medios de transporte que intervienen en el comercio,

- incorporacién de mudltiples figuras de depdsitos aduaneros para
distintos procesos industriales y comerciales

- desarrollo de todos los aspectos relacionados con la defensa de
la competencia. LA INCORPORACION DE LOS MISMOS A UN
TEXTO COMUN SUBSANARIA GRAN PARTE DE LAS
CONTROVERSIAS COMERCIALES EN EL INTERIOR DEL
BLOQUE.
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Existe en la actualidad un proyecto para establecer un Cédigo
Aduanero en comun, en el cual participan todos los miembros del grupo,
con el fin de evitar todo tipo de desventajas entre los socios del bloque.

2.3. Infraestructura y logistica.

Las deficiencias en la infraestructura nacional deben ser reducidas
para lograr mejorar los costos en transportes, comunicaciones, puertos,
aeropuertos y energia, entre otras areas.

Actualmente las deficiencias de infraestructura limitan el alcance de las
economias de escala y los logros de competitividad en cuestiones de

costo y tiempo.

En zonas del pais, como ser el norte, se requiere de la implementacién
de politicas gubernamentales que fomenten el aumento de estructuras de
almacenaje como depdsitos fiscales, silos, galpones, etc., para lograr una
mayor eficiencia logistica.

El desarrollo de plataformas de almacenamiento permite realizar el
acopio estratégico de ciertos productos a exportar (como los de origen
agropecuario), para poder comercializarlos en periodos diferentes de los
de produccién. Con el uso de estas estrategias, los productores podrian
obtener precios internacionales mas competitivos. También es
imprescindible el desarrollo de sistemas y estructuras especializadas en
logistica para facilitar la exportacién de cargas en contenedores.

El Estado debe establecer procesos de privatizacién y desregulacion,
cuando sea beneficioso, como sucedié con el Puerto de Buenos Aires. A
partir de su privatizacién en 1994 se lograron avances muy significativos,
aunque actualmente se reclamen puntos pendientes de renovacion.

Se deben establecer politicas de integracion fisica como mejoras de
rutas, autopistas y corredores biocednicos para acceder a mercados de
otras latitudes. También seria importante establecer una legislacién
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arménica en materia de transporte entre paises de la misma regién para
disolver las diferencias entre ellos.

Es imperante apoyar obras de hidrovias que optimicen Ila
navegabilidad y que contemplen dragados. Se debe construir sistemas de
ferrovias y carreteras, e incrementar pasos fronterizos y puertos de
tercera generaciéon (cuyas instalaciones se adecuen al frafico de
contenedores y aumenten la capacidad y movimiento de TEUs de los
mismos). TEU es la unidad de medida equivalente a un contenedor de 20

pies.
2.4. Financiamiento.

A pesar de la ausencia de créditos a partir del 2001, lentamente las
lineas de crédito se han reactivado.

Asistir financieramente a una empresa exportadora debe ser uno de
los principales objetivos de los bancos estatales para que las empresas
puedan desarrollar una politica de marketing internacional.

Para ello debe existir un sistema financiero sélido con normas claras
tanto para los operadores locales como para los operadores
internacionales.

A partir de una lenta recuperacién econémica, se ha fomentado entre
los empresarios otras fuentes de financiacién de escasa difusién, como
ser el factoring (descuento bancario de facturas de exportaciones
realizadas) y el leasing (alquiler con opcién a compra), especialmente en
la renovacién de maquinarias, equipos, medios de transporte, etc.

2.5. Politicas de promocién del comercio exterior.

El Estado nacional debe promover el comercio exterior y proveer
estudios de mercado de productos elaborados por agencias del Estado
en los distintos niveles. Por lo tanto debe desarrollarse una politica de

descentralizacién del asesoramiento, a través de distintas unidades que
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permitan evacuar consultas sobre comercio exterior, con base local (es
decir, situadas en ciudades o regiones pequerias).

El objetivo es llegar al empresario y no limitarse a las principales
ciudades del pais. Se debe buscar un mayor acercamiento entre el
funcionario que asesora y el empresario que ignora determinados
aspectos y aquel, a su vez, toma contacto con las distintas realidades
econdmicas del pais.

Esta asistencia gubernamental debe procurar un asesoramiento mas
preciso y especializado.

Ofra de las actividades estatales es estimular a los productores para
gue participen en exhibiciones y ferias internacionales, misiones
comerciales y rondas de negocios. Algunos eventos incorporan la
capacitacion de los empresarios a través de cursos, seminarios, charlas y
publicaciones sobre comercio exterior. Este tipo de encuentros genera
expectativas en los empresarios con respecto a la actividad exportadora.

Los agregados comerciales, que son los representantes de las
embajadas y consulados del pais en el exterior, deben desarrollar un
doble flujo de informacién actualizada sobre el mercado externo, como ser
oportunidades de negocios detectadas, listados de importadores vy
eventos internacionales a desarrollar. A su vez los organismos
nacionales proveer cierta informacion a las distintas secciones
comerciales en el exterior, como ser listados de productores nacionales
con interés en exportar a otros mercados.

De esta forma se logra la integracion, el perfeccionamiento y la
interconexién, entre los sistemas informativos del Estado y los
agregados en el exterior. Seria importante para las empresas poder
contar con un sistema nacional de informacién sobre los mercados

externos.
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La importancia de la asistencia gubernamental radica en la posibilidad
de generar nuevos centros productivos y fomento laboral.

El Instituto Nacional de Tecnologia Agropecuaria (INTA) de Tandil, ha
impulsado un proyecto en octubre de 2001 llamado “Caracoles solidarios”.
Este organismo estatal nacional ha desarrollado un plah de cria de
caracoles con destino al mercado externo, que, ademas de tener fines
comerciales, se ha desarrollado para buscar una oportunidad econémica
para gente de bajos recursos. Si bien en Argentina la cria y la
comercializacion de caracoles se encuentra en estado de quietud, en
muchos paises de Europa, como Espafia, Italia y Francia, consumen
alrededor de 100.000 toneladas al afio. En el 2004 familias de Tandil
realizaron las primeras exportaciones a Espania.

2.6. Informacién para mejorar el proceso industrial.

El Estado debe difundir a través de sus organismos informacién sobre

el mejoramiento de procesos industriales y otros aspectos, como:

- Controles: a través de certificaciones, aspectos de eficiencia y
seguridad que se deben cumplir en las distintas etapas de un proceso
industrial de un producto a exportar.

- Calidad: informacién sobre los requisitos de normas de calidad
internacionales (ISO 9000 y 14000), normas a nivel nacional o regional,
asesoramiento sobre los beneficios de obtener un certificado de calidad.

- Pruebas: realizar pruebas en distintos aspectos del producto a

exportar, como caracteristicas fisicoquimicas, resistencia, etc.).

- Capacitacion: desarrollar programas sobre la relevancia del control
de calidad y de las nuevas tecnologias para los mercados externos.
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- Envases y embalajes: aspectos que hacen el envase y embalaje
de exportacion (diseﬁd, materiales utilizados en la confeccion, adecuar los
productos al medio de transporte y la distancia geografica a recorrer, etc.).
Se procura una mayor difusibn de los conocimientos a través de
publicaciones, programas de capacitacién y un sistema de apoyo técnico
que esté al alcance de empresas con problemas tecnoldgicos o de
obsolescencia de los procesos productivos, que les genere una traba para
exportar. Hay muchas Universidades en Buenos Aires que dictan cursos

sobre logistica.
2.7. Trabas paraarancelarias y subsidios.

Es importante para desarrollar operaciones de exportacion, que el
gobierno deje de aplicar a las importaciones realizadas por empresarios
locales, trabas paraarancelarias que impidan un flujo normal y habitual
con un pais extranjero, con caracter proteccionista. Entre dichas trabas se
encuentran: formalidades aduaneras excesivas y burocraticas, normas
sobre requisitos técnicos o sanitarios para obstaculizar el ingreso de
productos, exigencias de garantia de calidad, etc. Se deben incentivar las
importaciones de insumos criticos, como la de aquellos que permitan
renovar el sistema productivo nacional (maquinarias, bienes de capital,
etc.).

Con respecto a los subsidios, el gobierno deberia otorgarios a aquellos
sectores mas castigados para permitirles ingresar al comercio, sobre todo
cuando compiten con paises que cuentan con un alto presupuesto para
los subsidios. Debe evitar que aquellos se encuentren prohibidos por la
Organizacién Mundial de Comercio. Las subvenciones no permitidas por
la OMC son aquellas que inciden en el resultado de las exportaciones.

Esto es importante para evitar que los productos que se exporten sean
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gravados por derechos compensatorios en los paises de destino que se
perjudican con dichos subsidios.

2.8. Aspectos normativos y operativos de la exportacion.

Existe un importante volumen de normas vinculadas a las
exportaciones que pueden resultar contradictorias o de dificil comprension
para los empresarios. Las normas deben ser estables y mantener cierta
continuidad a lo largo del tiempo. El Estado no debe modificar o
establecer nuevas medidas en interés de algunos sectores y en

detrimento de otros.
2.9. Imagen - pais.

El Estado debe realizar campafias para promover el buen
posicionamiento de la imagen del pais en los distintos mercados
mundiales, resaltar las caracteristicas y atributos de los productos locales.

2.10. Otras politicas.

El Estado deberfa incluir proyectos de uso eficiente del gasto publico,
para disminuir los costos de insumos de energia, costos laborales, de
seguridad social, cargas tributarias, entre otros. Estos elementos hacen
incrementar sensiblemente el precio de los productos de exportacion,
repercutiendo en forma negativa en la formacion del precio internacional.

El Estado debe procurar reveer la estructura impositiva del pafis, para
dar respuesta a los continuos reclamos de los empresarios ante los
excesivos impuestos, aranceles y otras cargas tributarias que se trasladan
indefectiblemente al precio de exportacion.

El incremento del precio hace perder competitividad.
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