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INFORME DE SITUACIÓN

E ntre otras cosas, por estos 
días se está midiendo entre los 
operadores de comercio exte-
rior cuánto puede complicar la 
situación de la demanda de los 

llamados “fondos buitre” a la aún mayor 
escases de divisas y el cierre de la ca-
nilla a las DJAI, ya sea su aprobación e 
inclusive luego de aprobadas que no se 
liberen en la ventanilla del Banco Central. 
Quién puede negar que ante la “nueva 
situación de riesgo” – aunque sin duda 
era una alternativa posible que se podía 
manejar mucho tiempo atrás- se priori-
ce – aún más- el cuidado de los pocos 
dólares disponibles.
Pero si es que uno no se quiere quedar 
con la coyuntura tan complicada, la rueda 
sigue girando y hay temas en la logística 
naviera y portuaria que se siguen deba-
tiendo.
Por un lado, resulta reconfortante que 
en el contexto macro actual se sigan 
observando interesados en desarrollar 
proyectos portuarios, especialmente 
vinculados al transbordo – Paraguay y 
Uruguay- como en el país. En este número 
mencionamos algunos; lo que demues-

tra que el ámbito privado siempre está 
atento a los desarrollos que fundamen-
talmente se dan en las cargas masivas; 
un segmento que parece no tener techo.
Otro de los temas de permanente interés, 
pero que se discute y discute sin avances 
palpables es el de la “marina mercante”. 
De todos modos se dejó escuchar por 
allí que desde ciertos ámbitos se está 
promoviendo una movida que apunte a 
mejorar la participación de operadores 
locales en el transporte de granos ya sea 
por barcaza como a nivel internacional. 
Esto a través de un régimen especial que 
sobre todo baje la carga impositiva en 
los distintos niveles, para que los que 
hoy están, por ejemplo, en la bandera 
paraguaya, se corran a operar bajo esta 
nueva legislación especial argentina. Se 
sigue especulando con el bajo costo de 
los buques en el exterior con una norma-
tiva que haga más atractivo operar desde 
aquí. Será real?.
Claro que esto exige convencer a los car-
gadores masivos para que den una parte 
de sus cargas. En ese sentido se están 
haciendo gestiones para que “se com-
prenda el mensaje”. 

Una novedad que pasó algo desapercibida, 
tiene que ver con el comienzo de la nueva 

etapa de implementación de jurisdicciones 
y corredores a ser alcanzados por la Ini-

ciativa de Seguridad en Tránsito Aduanero 
(ISTA), régimen que marca entre otras 

cosas que las cargas en tránsito deben 
ir con precinto electrónico y seguimiento 

satelital. A partir del 19 de agosto pasarán 
a ser obligatorios la totalidad de los 

traslados y tránsitos registrados en todas 
las jurisdicciones y corredores del país. A 
las jurisdicciones actuales para traslados 

obligatorios con PEMA se les sumaron Clo-
rinda, Formosa, Jujuy, La Quiaca, Pocitos, 

San Juan, Tucumán, La Rioja, San Luis y 
Santiago del Estero. El esquema se inició 

con Buenos Aires, Mendoza y Ushuaia 
y luego se sumaron en abril: Campana, 

Colón, Córdoba,  Gualeguaychú, La Plata, 
Paraná, Paso de los Libres, Posadas, Rio 

Grande, Rosario, San Lorenzo, San Nicolás, 
San Pedro, Santa Fe, Villa Constitución, 

Ezeiza, Santo Tomé y Gral. Deheza.

Hay cierta inquietud en los gremios vincu-
lados a Puerto Nuevo porque la extensión 

de las concesiones sigue sin definirse y 
esto puede aprovecharse por algunos para 

generar ideas que vayan contra el puerto. 
De allí que se pueden divisar algunas 

banderas de los sindicatos por fuera de las 
terminales reclamando por la lentitud con 
la que se viene avanzando en el tema. La 

burocracia tiene su tiempo; pero tanto?

SE AMPLíAN LOS CORREDORES 
BAJO LA ITSA

CONCESIONES 

LOS BUITRES qUE HACEN CERRAR AúN MáS LA CANILLA

Escribe: Dario Kogan

Sorpresa general en el mercado del shipping global, por el freno del gobierno chino 
a la mega alianza naviera P 3 Maersk/MSC/CMA-CGM para las rutas troncales y que 
quería empezar a funcionar el año próximo. El argumento chino es que se ve a esa 
alianza como una fusión y que además va en contra de otros operadores. Algunos 
dicen que China trata de proteger a sus empresas navieras en un mercado de baja 
rentabilidad y donde se busca a toda costa bajar costos.
La sorpresa de las navieras involucradas en el P3 vino a cuento además porque tanto 
las autoridades de EE.UU como las europeas no habían objetado dicha alianza.

CHINA FRENA ALIANzA P 3?
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L a producción y comerciali-
zación de arándanos hoy esta 
manejada en forma madura y 
estable, plenamente consolida-
da con asociaciones de produc-

tores como CAPAB, APAMA y APRATUC y 
la asociación que nuclea a exportadores 
y productores exportadores de nues-
tro país –ABC- que están trabajando en 
conjunto. Este es uno de los conceptos 
que se pueden sacar de la reciente 6ta. 
Jornada Técnica Regional que organizó la 
Asociación de Productores de Arándanos 
de la Mesopotamia Argentina –APAMA-  
en Concordia.
El encuentro reunió a casi 200 producto-
res de todo el país, principalmente de las 
tres regiones que predominan en la ma-
teria de arándanos, Concordia, Tucumán 
y Buenos Aires, y de Uruguay.
El presidente de APAMA, Juan Scordia, 
destacó  que la actividad quiere posicio-
narse a la vanguardia de la producción 
y valoró el apoyo del estado provincial. 
Asimismo aseguró que en Concordia el 
sector continuará invirtiendo en investi-
gación y desarrollo “porque es lo que nos 
permite hoy estar a la altura de cualquier 
productor del mundo”, dijo.
En las presentaciones se resaltaron las 
fuertes inversiones que se están realizan-
do en el país en materia de recambio va-

rietal, que lo posiciona como 
líder en la ventana de primicia 
en los mercados del Hemisfe-
rio Norte. También se pudie-
ron escuchar los avances en 
investigación de manejo post 
cosecha con atmósfera modi-
ficada y una variante de com-
plementación del negocio con 
la incorporación de otros be-
rries como las moras dulces.
En representación de la ABC, 
habló su gerente, Inés Peláez 
quien destacó las ventajas 
de la producción argentina, 
orientada a la calidad, me-
jora de rendimientos, adelanto de la 
curva de producción y confiabilidad en 
los mercados. “Argentina sabe cómo ha-
cerlo”, dijo especialmente en materia de 
cambio varietal mientras otros países se 
encuentran a esta fecha experimentando 
con variedades, “con una curva de apren-
dizaje muy costosa que nosotros supimos 
atravesar con éxito diez años atrás”, dijo. 
Incide también positivamente en nuestro 
país la diversidad de climas y los suelos 
con los que cuenta para lograr un desa-
rrollo natural y de alto rendimiento de 
nuestras plantas, mientras que en otros 
países se precisa generar condiciones 
artificiales. Por ejemplo el  técnico chile-

no Fernando Diez Fontecilla, detalló que 
en el norte de Chile en producciones que 
salen en la ventana temprana, las plantas 
son puestas en contenedores para paliar 
los problemas de suelo.
Detalló que la producción se concentra 
46% en Tucumán y Salta – 1250 has. plan-
tadas con 5900 tons de producción- 39% 
en Entre Ríos y Corrientes – con 1050 has 
y 5000 tons-  y el 15% en Buenos Aires y 
el resto del país – 400 has y 1850 tons-
Peláez destacó que a pesar del clima 
desfavorable, se ha logrado matener los 
estadares de calidad requeridos por los 
mercados. “El índice de reclamos de la 
industria se ubicó dentro de los valores 
internacionales, siendo los mismos muy 

Análisis del sector en una jornada de APAMA en Concordia, 
inversiones en el cambio varietal, la búsqueda por alargar la temporada 
y la estabilidad en los mercados

La consolidación del Arándano
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MERCADOS
bajos. Argentina cuenta a la fecha con 
el 85% de sus plantaciones con nuevas 
variedades”, dijo. Resaltó el nuevo pro-
tocolo de fumigación para exportaciones 
a EE.UU que reduce la temperatura de 
fumigado de 21°C a 15.6°C aumentando 
la vida post cosecha y la calidad del pro-
ducto. Un trabajo muy arduo con nego-
ciaciones que llevaron tres años. Además 
destacó que Argentina cuenta con más de 
200 has de plantaciones orgánicas.
En el cuadro de las ventajas que se vie-
nen dando, señaló el incremento en la 
eficiencia en la cosecha; las inversiones 
en nuevas variedades que proporcionan 
mejores rendimientos y el mejor manejo 
de las plantaciones, y entre las desven-
tajas; el aumento de costo de la mano de 
obra, la falta de capital de trabajo para 
invertir en laboreo y las trabas en la de-
volución de reintegros de exportación.
Hay nuevos mercados de gran potencial 
que se vislumbran a través de nuestros 
competidores. Hay expectativa con China 
donde se está comenzando el Análisis de 
Riesgo de Plagas y con Japón la respues-
ta de SENASA al MAFF para exportar con 
tratamiento 15.6º (sin protocolo desde 
2010). Por otro lado, en Europa apare-
cen mercados como Alemania en plena 
expansión y se está haciendo un estudio 
preliminar de India y las posibilidades de 

Medio Oriente (Emiratos Arabes).
También advirtió que es necesario pro-
mover el mercado interno que hoy es de 
1000 tons.
En cuanto a la logística, la salida por Tu-
cumán ya es una alternativa consolidada 
que cuenta ahora con una cámara especí-
fica. Para Peláez la concentración de 97% 
de los envíos vía área debe reducirse con 
más exportaciones marítimas y además 
hay que bajar los costos del avión.
Sin embargo, notamos que si se miran los 
números de las exportaciones de arán-
danos, estas no crecen. En 2006 salían 
6600 tons llegando al pico del 2011 de 
15.800 tons, pero en 2013 cayeron a casi 
12.800 tons. 
Para Peláez la producción y la exporta-
ción Argentina  se encuentra estabiliza-
da. “El decrecimiento de la producción 
en la temporada pasada se debió exclu-
sivamente a eventos climáticos desfavo-
rables que afectaron plantaciones del 
NOA en su producción temprana con las 
heladas de agosto y el fuerte tornado con 
epicentro en Yuquerí del NEA; pero todo 
hubiera llevado a pensar en un volumen 
de alrededor de  16.000 ton como el ABC 
pronosticara al inicio de la campaña. 
Pero la fuerte inversión en recambio va-
rietal que Argentina comenzó hace unos 
años y que continúa actualmente, hace 

que la curva de producción sea más uni-
forme a lo largo del tiempo, empezando 
más temprano y garantizando fruta de 
septiembre a diciembre”, nos dice. Cree 
que el incremento de los embarques ma-
rítimos podría generar la extensión de la 
producción. “Esta curva más suavizada 
donde los peaks no son tan drásticos nos 
favorecerían desde el punto de vista de 
los precios”, agrega.  La idea es exten-
der la temporada distribuyendo más la 
exportación entre agosto y enero.
Frente al hecho de que aparezcan nuevos 
competidores como Perú, la especialista 
precisamente expuso ese caso y señaló 
que todavía allí falta experimentar mu-
cho hasta lograr las variedades más ap-
tas para su clima y suelo y que además se 
adapten al gusto y requerimientos de la 
demanda. Al respecto, los exportadores y 
productores  siguen de cerca el tema. La 
especialista nos dice: “Estamos atentos 
a esa evolución y está muy claro en que 
constituye una amenaza en el mediano 
plazo, tiempo en que nuestro país debe-
ría trabajar aún más en la calidad y po-
sicionar su fruta cuidando mucho de no 
cometer errores que nos puedan costar 
caro en el futuro. De ahí que es tan impor-
tante el hecho de estar trabajando todos 
juntos, el ABC y las distintas entidades 
regionales”.
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Representantes de la comuni-
dad logística, carriers y líneas 
aéreas, proveedores de tecno-
logía y gestión en materia de 
mantenimiento de perecederos 

y cargadores expusieron  en el marco de 
la conferencia Cool Logistics Americas 
que se realizó en Sao Paulo. Un encuen-
tro que ya es marca tradicional en otras 
regiones del mundo y que por primera vez 
se realizó en el continente organizada 
por Cool Logistics Resources y Guía Ma-
rítimo. Entre otros expusieron Julian Tho-
mas, CEO de la región de la Costa Este de 
Sudamérica de Hamburg Süd y Aliança, 
Lourenço Perottoni, director logístico del 
gigante brasileño de alimentos BRF; Sofie 
Tolk, gerente de negocios de agroalimen-
tos del puerto de Rotterdam; Andrew Lori-
mer, director gerente de Datamar; Mario 
Veraldo, gerente de ventas en Brasil de 
Maersk Line, Mauricio Padrón, gerente 
commercial regional de LCL Group de 
Chile; Camila Camacho Rocha, responsa-
ble para Latinoamerica de FloraHolland; 
Anton Bril, gerente de servicios comercia-
les de VGB, de Holanda; Luis Carvalho de 
Andrade, gerente general de operaciones 
y transporte de JBS de Brasil; Cleverton 
Holtz Vighy, responsable de Lufthansa 
Cargo, en Brasil; Gino Ansaldi, gerente 
de ventas de Latinoamérica de Thermo 
King y Patricio Junior, CEO, del puerto de 
Itapoá.

NEgOCIO NAvIERO
Expectativa y adaptación a la realidad 
de los buques más grandes, más alian-
zas y la continuidad del slow steaming 
en los tráficos de contenedores reefer de 
latinoamérica. Tal fue el mensaje de Ju-
lian Thomas, de Hamburg Süd y Aliança. 
Thomas - en la foto a la der.- señaló que 

Hamburg Süd invertirá este año US$122 
millones en 6.000 nuevos contenedores 
reefer high cube de 40 pies, comprando 
2.000 de reemplazo y 4.000 para llevar 
su flota a 54.000 unidades. De todos mo-
dos, advirtió que la situación financiera 
de las navieras todavía se encuentra muy 
ajustada, viniendo de un 2013 con un pro-
medio de márgenes operativos en rojo. El 
foco aún está centralmente puesto en el 
control de costos.
En un cuadro que muestra el promedio de 
margen operativo de las líneas, Thomas 
da cuenta de lo que se habla: Desde el 
2009 al 2013 sólo hubo 5 trimestres con 
márgenes positivos y otros 14 fueron ne-
gativos para el negocio naviero. Veamos 
las fluctuaciones: en 2009 comenzó con 
18% por debajo pasando a revertirse en 
2010, llegando al máximo de 15% positi-
vo para volver a caer a comienzos del 2011 
hasta llegar nuevamente a 12% negativo 
en el primer trimestre del 2012 cuando 
se recupera levemente el negocio para 
volver a caer y estabilizarse entre 0% y 
4% negativo el año pasado.
De todos modos la mayoría de los com-
modities que se manejan en reefer han 
sido menos impactados por la crisis fi-
nanciera global. El 38% del transporte 
reefer global se compone de frutas y ve-
getales, 25% carne y aves, 18% produc-
tos de la pesca y 17% de bananas.
El cambio hacia buques más grandes 
que todavía se ve en las rutas este/oes-
te, también se da en los tráficos norte 
sur y se podría acelerar en los próximos 
años. Thomas señaló que es necesario 
buques más grandes para responder a la 
demanda reefer y al mismo tiempo bajar 
los costos. Por ejemplo con los buques 
de 9.600TEU y 2.100 enchufes reefer – 
la mayor capacidad refrigerada flotando 

hoy en día- la nueva clase  Cap San que 
incorporó Hamburg Sud es 33 metros más 
larga y 5 metros más ancha que la genera-
ción previa, la clase Santa, de 7.100TEU. 
Los primeros dos Cap San fueron desple-
gados en mayo de 2013 y ocho más están 
siendo aplicados a lo largo de este año.
Precisamente en cuanto a estos barcos, 
Thomas señala que se está viviendo una 
revolución, unidades más grandes, más 
lentas y más eficientes en materia de 
combustible. “Antes del 2008 los buques 
eran diseñados principalmente para ser 
más rápidos y esos hoy son cada vez más 
obsoletos dejándolos en una fuerte des-
ventaja en cuanto a costos”, advirtió.
Al mismo tiempo, los buques más gran-
des le meten más presión a los puertos 
y a la infraestructura vinculada y esto se 
ve en Latinoamérica, especialmente Bra-
sil, donde según Thomas las estadísticas 
portuarias fueron “horribles” con demo-
ras en atraque y handling que superaron 
las 83.000 horas equivalentes a siete 
buques parados en muelle todo el año 
alrededor de un puerto brasileño. “La 
ineficiencia es fantástica, así tenemos 
que agregar más buques al sistema para 
mantener las frecuencias”, añadió.
Las alianzas de los carriers implican la 
respuesta a las presiones de los costos 
y esta también es una tendencia que 
pasa a los tráficos de las costas este y 
oeste de la región, dijo el directivo, y así 
se ve la vuelta a consorcios con muchos 
jugadores compartiendo el mismo sis-
tema subyacente. Asimismo el sistema 

Cool Logistics Americas en Sao Paulo
 

Las expectativas del reefer en la región
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de navegación controlada para recudir 
el consumo de combustible llegó para 
quedarse y según Thomas, es uno de los 
más profundos impactos en la industria.
Sobre los tráficos reefer de la región, en 
su exposición en Cool Logistics Americas, 
destacó que que la clave es mantener un 
aceptable transit time dentro del marco 
del slow steaming y hay que adaptarse a 
esa nueva realidad. Dijo que la velocidad 
promedio de los buques en las rutas de 
latinoamérica esta en unos 18 nudos, tres 
o cuatro menos que hace unos años pero 
que no se esperan más reducciones de 
velocidad. 
En ese sentido, otro de los expositores en 
el encuentro, Lourenço Perottoni, director 
logístico del gigante brasileño de alimen-
tos BRF que exporta 7000 contenedores 
reefer por mes, advirtió que “Unos 13 días 
de transit time a Europa son adecuados, 
pero para nosotros es más importante la 
precisión en la respuesta del carrier. Si 
me dicen que llega en 18 días debe ha-
cerse en 18 días”, advirtió. Precisamente 
Perottoni agregó que en los últimos tres 
o cuatro años ya se ha aceptado el slow 
steaming como “la norma”.
Mario Veraldo , director comercial de 
Maersk Brasil, - en la foto abajo a la izq.-
destacó líneas generales como la situa-
ción de baja rentabilidad del shipping 
de línea, los positivos desarrollos en in-
fraestructura portuaria en la región en los 
últimos dos años, buenas perspectivas 
para la Costa Oeste de Sudamérica; pero 
del otro lado, el menor crecimiento eco-
nómico brasileño y los proble-
mas en Argentina y Venezuela 
y los bajos niveles de fletes 
con Lejano Oriente debido a 
la sobrecapacidad. De allí el 
esfuerzo por reducir costos y 
apuntar a mayores alianzas de 
líneas. Ve un riesgo adicional 
en la capacidad reefer dispo-

nible  en la medida en que se de una 
demanda creciente. Mientras en Brasil 
los costos suben, los fletes de reefer se 
mantienen decrecientes, dijo.
Por su parte, Sofie Tolk,  del Puerto de Rot-
terdam, - en la foto abajo a la der.- resaltó 
el impacto que tienen las alianzas entre 
las líneas y los buques más grandes en 
puertos y terminales. En el primer caso, 
los socios tocan en diferentes terminales 
y puertos que no tienen tanta capacidad 
como para manejar ese volumen. El desa-
fío es aún mayor por el más fuerte poder 
de negociación que tendrán las líneas. En 
cuanto a los buques más grandes exigen 
de los puertos mejores accesos náuticos, 
muelles más profundos y extensos, más 
inversiones en equipos. Así a su enorme 
desarrollo que lo lleva a ser uno de los 
puertos líderes a nivel mundial, Rotter-
dam agrega inversiones desde el sector 
privado por 1.1 mil millones de euros y 
cuenta con proyectos para extender la 
capacidad intermodal y la ampliación 
del Amazone Harbour para recibir a los 
buques más grandes.
Otro de los dilemas que aparecen, es que 
la incorporación de buques de 18.000 
teus al sistema genera un efecto casca-
da que impacta en todos los puertos de 
los distintos tráficos. “Los buques más 
grandes no siempre son óptimos para 
cualquier ruta”, señaló Tolk.
También todo esto hace que el puerto ne-
cesite más capacidad reefer, más plugs, 
facilidades – que deben estar más cerca 
o integradas a las terminales- y más per-

sonal calificado.
Tolk mostró una serie de datos del impac-
to del manejo de muelle en el tráfico del 
hinerland. Nada que ver lo que mueve y 
exige un buque de 18.000 teus que impli-
ca una carga y descarga de 36.000 teus, 
cuando en Rotterdam buques de 10.000 
teus representan 6000 movimientos. Un 
puerto que tiene una excelente distribu-
ción modal: 14% por tren – 1400 teus  a 
75 por vagón equivale a 19 formaciones, 
31% por fluvial – 3100 teus a 96 por bar-
caza equivale a 32 equipos- , 25% por 
carretera – 2500 teu a 1.6 por camión 
equivale a 1560 unidades- y 30% en fee-
ders – 3000 teu a 280 por barco equivale 
a 10 buques-.
Por su parte, Andrew Lorimer de Data-
mar hizo un análisis detallado del tráfico 
reefer de la Costa Este de Sudamérica 
dominada por carnes y frutas. Por ejem-
plo: muchos equipos que bajan cargados 
vuelven apagados y no pocos con carga 
seca. Además en Argentina hay una tran-
sición de esas cargas desde los buques 
refrigerados de bodega a contenedores, 
el tema es definir los tiempos en que esto 
va avanzando. Con datos de la consultora 
Drewry, mostró que en el total de la CESA, 
las exportaciones reefer se mantienen 
estáticas en unos 725.000 teu por año 
llegando a 30% del total de los envíos 
contenedorizados que salen de la costa.
Comparando Brasil y el Río de la Plata, 
Lorimer señala que los volúmenes men-
suales de nuestro vecino son dos veces 
y medio más grandes que los argentinos. 

Mientras que el pico de las 
exportaciones brasileñas – 
especialmente de carne que 
representa 80% de los envíos 
reefer de ese país- se da en oc-
tubre; la cosecha de fruta en 
el Plata es entre marzo y julio 
y significan 52.000 teus. La 
fruta es el segundo producto 
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exportado en reefer por Brasil con 60.000 
teus mientras que en el río de la Plata el 
producto número uno en reefers es la car-
ne con 37% del total de exportaciones; le 
sigue la fruta, pescado, lácteos, huevos, 
miel y preparados de vegetales y frutas.
En lo que es importación en reefer, creció 
fuerte en 2013 aunque su participación 
es menor: 100.000 teu por año, un 3% 
del total de cargas.
Lorimer - en la foto al centro- se pre-
gunta si habrá capacidad en materia de 
contenedores reefer para un eventual in-
cremento de la carga de frutas del Valle 
argentino que hoy van más en bodega. 
En 2013 en San Antonio Este hubo 40 lla-
madas de buques convencionales refri-
gerados pero la mitad está llegando esta 
temporada. Son buques que tienen entre 
20 y 30 años. Por otro lado, se esperan 
más llamadas de portacontenedores y 
un nuevo buque está trabajando en el 
tráfico. Allí preocupan los volúmenes. 
Mientras que en 2013 se exportaron 
200.000 tons en los buques reefer, - que 
pueden representar entre 17.000/18.000 
teus- este año se posicionaron la mitad. 
Dice Lorimer que por otro lado los buques 
reefer tradicionales también sacan carga 
de cítricos del norte argentino, las expor-
taciones de pescado de las Islas Malvi-
nas – que salen por Montevideo- lo que 
podría incrementar la demanda de con-
tenedores en un futuro. Quizá se llegue 
a un incremento de 3.000 teu por mes.
En el tráfico de la CESA hay 29 servicios 
– incluyendo 5 regionales- con una ca-
pacidad de equipos reefer 
mensual de 554.000 teus 
mientras que en los bu-
ques hay más de 79.000 
enchufes, es decir 14% del 
total. Los tráficos con más 
plugs son Norte de Europa 
con 19% frente a la capa-
cidad total de reefers y la 
más baja es hacia la Cos-

ta Este de 
EE.UU. con 
10%. La ofer-
ta de enchu-
fes supera a 
la demanda 
por 26.000 
plugs; el 
único tráfi-
co donde se 
queda corta 
la oferta es 
el Mediterrá-
neo. Curio-
samente, la mayoría de las cargas que 
salen por bodega convencional reefer 
van al Mediterráneo destino que justa-
mente tiene menos enchufes en los bu-
ques containeros.
Patricio Junior, CEO del puerto de Itapoá y 
vicepresidente de la Asociación de Termi-
nales Portuarios Privados ATP de Brasil, 
- en la foto a la izq.- señaló que ninguno 
de los enormes buques que manejan las 
líneas – a partir de 15.000 teus- pueden 
tocar los puertos brasileños por la falta 
de calado. Mientras en el 2011 China in-
virtió en infraestructura más de U$1.015 
mil millones, Brasil lo hizo con U$8 mil 
millones.
Apuntó a lo importante de invertir en 
dragado. Por ejemplo, sólo 1 cm más de 
calado en un muelle 100% utilizado le ge-
nera al puerto casi U$3 millones más por 
año. Cómo llega a ese número?. Hacien-
do cuentas muestra que un centímetro 
más de profundidad son 100 toneladas 

más por buque y 100 toneladas son 8 
contenedores de 12.5 ton cada uno. Así 
1 contenedor genera U$1000 en carga y 
descarga. Así que cada cm. adicional de 
calado genera U$8000 más por buque 
para el puerto. Un servicio tiene 52 llama-
das por año. Siete servicios por año impli-
can 364 llamadas que, multiplicadas por 
U$8000, determina que cada centímetro 
más de profundidad le genera a un mue-
lle -100% utilizado- U$2.9 millones por 
año de movida. Matemática pura.

ALTERNATIvAS LOgíSTICAS
Por otro lado, hubo una interesante com-
paración del transporte marítimo de ca-
botaje frente al camión, a cargo de Luis 
Carvalho de Andrade - en la foto  abajo a 
la der.- de JBS Foods -parte del gigante 
alimenticio- en sus operaciones entre sus 
plantas más al sur de Brasil y Manaos. 
Hoy la combinación del transporte marí-
timo fluvial de cabotaje frente al camión 
-que podría utilizar más a menudo la 
empresa- no genera una baja de costos 
significativa. Más allá de las ventajas 
conceptuales; mover la carga por buque 
exige contar con grandes lotes; el ries-
go de atrasos y cancelamientos de ser-
vicios,  mayor transit time, y en suma la 
necesidad de mayor abastecimiento en 
las puntas, dijo.
Mauricio Padrón, gerente comercial re-
gional de LCL Group de Chile señaló la 
necesidad de que los cargadores tomen 
la iniciativa con nuevas ideas que pue-
den cambiar la modalidad tradicional en 

los canales por las que salen sus 
envíos.
Por ejemplo en estos últimos 
años hubo desarrollo de ciertos 
puertos a partir del contenedor. 
En 2000 por ejemplo, el puerto 
de Natal implementó un nuevo 
gran depósito de frío. Unos años 
después Laurtizen dejó allí la 
operación de buques de bodega 
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INFORME
y hoy es un puerto de contenedores con el 
mismo transit times que hace nueve años 
cuando aquellos buques dominaban el 
tráfico. La misma situación se da con una 
terminal en Campana, dijo. Otro caso: en 
2001 ninguna línea tocaba el puerto de 
Paita al norte de Perú, mientras que en la 
última temporada toda las grandes líneas 
tuvieron su llamada allí con más de 7000 
FEE de perecederos. “Los cargadores de-
ben unir fuerzas para hacer que las líneas 
cambien la rotación de los puertos o los 
schedules cuando sea necesario para sus 
cargas”, dijo Padrón.
Por ejemplo se abrieron dos nuevas puer-
tas para el ingreso al mercado de EE.UU 
desde la Costa Oeste de la región. Por 
un lado llegar al puerto de Manzanillo 
en México para entrar con un servicio de 
camiones diarios a Laredo evitando las 
demoras del canal de Panamá y siendo 
más barato que mover las cargas por ca-
mión desde los puertos de la costa Este 
de Estados Unidos a la región de Houston. 
Así también se evitan los grandes trayec-
tos por camión desde Miami, Filadelfia o 

Nueva York. Otra alternativa es entrar por 
Savannah o Jacksonville en lugar de ha-
cerlo por Nueva York o Filadelfia, agregó 
Padrón, donde hay que pagar un camio-
naje caro. Allí se pueden reducir costos 
entre U$1000 y 1300 por contenedor de 
40 sólo en camión, cuando la carga tie-
ne destino final en lugares como Atlanta, 
Houston o Dallas, agregó.

FLORES y CADENA DE FRíO
Camila Camacho de Flora Holland que 
opera en Colombia y Anton Brill gerente 
de servicios comerciales de VGB de Ho-
landa, abordaron en detalle el negocio 
del transporte de flores frescas. Recor-
damos que FloraHolland es una coope-
rativa de productores holandeses que 
funciona como una plataforma de comer-
cio internacional. Camacho - en la foto a 
la izq- destacó el cambio en modos que 
está tratando de promover esta empresa 
especializada en la comercialización de 
flores desde Colombia y Ecuador. Pre-
cisamente utilizando el barco en lugar 
del avión que hoy domina totalmente. 
Mostró los datos de los últimos años y 
en especial los primeros meses de este 
año que muestran un crecimiento – aún 
la cifra en porcentajes totales no es sig-
nificativa- marcando una tendencia que 
apunta a llegar a un balance de 70% por 
avión y 30% marítimo. La empresa mane-
ja más de 43 millones de flores por día, 
tiene casi 8000 proveedores, y 2500 tra-

ders con 120.000 transacciones diarias; 
exporta a 140 países e importa de 60. El 
principal tráfico es Colombia y América 
Central a América del Norte con 1.1 mil 
millones de euros y le sigue Europa con 
300 millones de euros. Las exportaciones 
de flores colombianas que llegan a casi 
212.000 tons anuales en un 75% van a 
EE.UU exclusivamente en avión; mientras 
que a Europa que tiene una participación 
de 15% del total ya el transporte aéreo 
llega a 85%. En el caso de Ecuador las 
exportaciones superan las 150.000 tons 
y los destinos están más repartidos: 38% 
de las flores van a EE.UU, 25% a Rusia y 
21% a la UE. Aquí el transporte aéreo se 
lleva 97%. El uso del marítimo con res-
pecto al aéreo, según Camacho, puede 
generar reducción de costos en15% a 
EE.UU., 40% a la UE, y 60% a Oriente.. El 
incipiente flujo actual de flores en conte-
nedores marítimos desde Latinoamérica 
muestra a Ecuador con 100 teus a Europa 
y 50 a EE.UU.; desde Colombia 600 al Rei-
no Unido, 200 al continente europeo, 90 
a Chile 20 a Australia y 10 a Japón.
Describió los tiempos del esquema de 
carga marítima que promueve, por ejem-
plo desde el puerto de Cartagena. Son 
33 días contra 17 por vía aérea desde la 
salida de la cosecha hasta el punto final. 
Camacho sostiene sustancial trabajar en 
toda la cadena para mantener la sobre-
vida de las flores en destino final “en los 
floreros” el mayor tiempo posible. “La 
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cadena de frío es clave para la calidad 
y la sobrevida de las flores”, dijo. Los 
productores han ajustado el proceso en 
planificación de la cosecha; soluciones 
en manipuleo, control fitosanitario, 
control de temperatura y packaging, 
mejoras en la consolidación, estanda-
rización del packaging y mejores pro-
cesos de carga en los contenedores. Al 
mismo tiempo se necesita una mejor 
infraestructura en puertos. Mostró una 
serie de gráficos que muestran que en 
los 23 días marítimos la temperatura se 
mantiene más estable que en los tres 
días aéreos donde paulatinamente va 
subiendo. “Es clave el manejo de toda 
la cadena de provisión desde la planta 
hasta destino final; una mayor educa-
ción desde el productor pasando por 
las líneas, compradores, logísticos y 
puertos, así como la mejora de infraes-
tructura en puertos, almacenes de frío, 
camiones y rutas. Las líneas deben tener 
más capacidad y más reposición de con-
tenedores”, agregó.
Por su parte Bril puntualizó la necesi-
dad de trabajar mejor en el seteado 
de la temperatura vía aérea que en las 
bodegas es muy alta – varía entre 4 y 
10º. Precisamente señaló que hay falta 
de transparencia en cómo instruir en el 
seteado y ese dato no siempre está re-
gistrado en la guía aérea. Otro problema 
que afecta la cadena es que las demo-
ras en los vuelos hacen que las flores 
queden al aire libre en las plataformas. 
“Hay diferencias en la perfomance de la 
cadena de frío entre las líneas de pasa-
jeros y las de carga”, agregó.
Señaló que el índice diario de tempe-
ratura es sustancial para saber la vida 
de las flores en los puntos de venta y 
el impacto del transporte en el produc-
to– que se resume en la temperatura 
del producto  por el número de días 
de transporte por 24 horas-La clave es 
mantener esa suma TxD lo más baja 

posible.  En el control de temperatura, 
se debe trabajar además en la refrigera-
ción rápida en la post cosecha – entre 
30 y 60 minutos-  luego si es posible 
forzar aire frío en el aeropuerto o área 
de consolidado. Durante el transporte, 
la temperatura de las rosas vía marítima 
debe ser de 0,5 a 1,5º y en el aéreo de 4º
Por su parte, Cleverton Holtz Vighy, res-
ponsable de Lufthansa Cargo en Brasil, 
señaló que la estructura de productos 
que se transportan por carga aérea a 
nivel global es la siguiente:  alta tecno-
logía 21%, partes de maquinarias 19%, 
materias primas 17%, perecederos 11%, 
químicos 8%, bienes de capital 7%, ve-
hículos y autopartes 6%, indumentaria 
y moda 6%
En 2013, Lufthansa Cargo transportó 
25.000 tons de fruta fresca y vegetales 
y 20.000 tons de flores y plantas
Destacó el “opticooler”, un contenedor 
diseñado para el control de la tem-
peratura ambiente con tres sensores 
interiores y un sensor en el gabinete 
para asegurar el mantenimiento de una 
temperatura entre 2 y 30 grados con el 
registro permanente  y no requiere de 
hielo seco ni energía de frío
Señaló la necesidad de mantener la ca-
dena de frío, el cuidado del embalaje, y 
tener en cuenta las áreas “grises” entre 
la llegada de la carga al aeropuerto y el 
ingreso al avión y asegurar la adecuada 
refrigeración en las bodegas. “La línea 
solo no puede controlar todo el proceso 
en el aeropuerto”, dijo.
Recordamos que recientemente 
Lufthansa anunció que completó el 
reemplazo de los 5.600 contenedores 
de aluminio que utilizaba Lufthansa 
Cargo, por unidades fabricadas casi en 
un 100% con plásticos de extrema du-
reza, que pesan 13,6 kilogramos menos 
que los reemplazados, lo que le permiti-
rá reducir en más de 6.800 toneladas el 
peso que sus aviones deben transportar 

anualmente( foto a la derecha).
La nueva flota de contenedores de me-
nor peso, permitirá además ahorrar 
unas 2.000 toneladas de combusti-
bles y evitar la liberación al ambiente 
de unas 7.000 toneladas de dióxido de 
carbono.
Por su parte, Gino Ansaldi, gerente de 
ventas para Latinoamérica de Thermo 
King - empresa con casi 60 años en el 
negocio de los contenedores y casi 80 
en el el transporte refrigerado- hizo hin-
capié en los factores claves que hay que 
atender en la cadena de frío; desde los 
previos a la cosecha, el pre cooling y el 
transporte mismo apuntando en la ma-
yoría de los caso a reducir la respiración 
y deshidratación del producto; la nece-
sidad de trabajar en las tecnologías de 
pre cosecha y a la hora de consolidar 
evitar el calor; realizar un buen packa-
ging que proteja la carga del manipu-
leo, de la sobrecarga, de las pérdidas 
de humedad; que el contenedor tenga 
un buen flujo de ventilación y un ma-
nejo de temperatura adecuado y como 
siempre, recordar que las unidades ree-
fer están para mantener la temperatura 
del producto no para bajarla. Asimismo 
detalló las nuevas tecnologías en reefer 
de Thermo King que apuntan a simpli-
ficar las operaciones, tener un mejor 
seguimiento y la reducción de energía, 
la mejor operatividad de los gensets y 
los nuevos controles.
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NOTA DE TAPA

D esde las perspectivas del 
comercio exterior,  en un con-
texto mundial de diversidad de 
escenarios simultáneos, hasta 
el relato de ejecutivos exitosos 

y el creciente rol del sherpa – una suerte 
de “tutor” que acompaña a las nuevas 
empresas  en los mercados internacio-
nales-  fueron los temas planteados en 
el  1er Foro PEC-COMEX del Instituto de 
Comercio Internacional de la Fundación 
ICBC para celebrar el 25 aniversario de 
la primera promoción de profesionales 
de comercio exterior de esa casa de 
estudios. El encuentro reunió en el au-
ditorio del hotel Argenta a referentes, 
egresados, estudiantes y docentes del 
Instituto de Comercio Internacional. El 
evento es el primero de una serie que el 
Instituto quiere desarrollar teniendo en 
cuenta los cambios permanentes que se 
dan en el comercio mundial y que exigen 
más que un conocimiento puramente 
operativo del comercio exterior -además 
de los viajes de práctica que promueve 
el Instituto -para acercarse a las distintas 
culturas y los mercados.  Precisamente  la 
FICBC se está enfocando en preparar a los 
estudiantes para ser verdaderos guías en 
comercio exterior, a modo de aquel que 
acompaña a los montañistas a los picos 
más complicados – el sherpa-  en este 
caso, a las empresas que quieran llegar 
a los mercados internacionales en un 
contexto mundial por demás cambiante.
En cuanto al Foro en sí, del panel “El 
comercio internacional en un mundo de 
múltiples escenarios”, moderado por el  
director del Instituto, Félix Peña, partici-
paron Osvaldo Rosales (director de co-
mercio internacional de CEPAL); Ignacio 
Bartesaghi, (Observatorio Asia Pacífico 
de ALADI) y el especialista Raúl Ochoa,  
En cuanto a las experiencias de empre-
sas exitosas y el rol del sherpa, expusie-
ron Rodolfo Montes de Oca, creador de 
Zott Producciones (proveedor global de 
Mc Donalds especializado en productos 
innovadores de promoción comercial) y 
directivo del grupo de emprendedores 
Endeavor;  Federico Kertzman, de MT In-
ternational Group (broker de alimentos 
– especialmente de carnes- y forwarder) 
y Patricio Carmody, ex vicepresidente glo-
bal de marketing de Pepsico.
Asimismo, en un encuentro interactivo 

donde participaron los estudiantes y 
egresados del Instituto, se  avanzó so-
bre la diversidad cultural como clave 
para generar negocios, llevado adelante 
por el Grupo AFS y la especialista Emma 

Fontanet.
En el primer panel, Rosales de CEPAL seña-
ló distintas tendencias clave que se  vie-
nen dando en el contexto internacional. 
En lo tecnológico, cambios acelerados 

qué dijeron analistas y emprendedores en el Foro PEC –Comex organizado por los 25 años de 
la primera promoción egresada del Instituto de Comercio Internacional de la Fundación ICBC

Los Sherpas o la formación
 de guías que asesoren a 
las Pymes exportadoras
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sin precedentes especialmente en infor-
mática y telecomunicaciones, robótica, 
digitalización, nanotecnología, biología, 
vehículos teledirigidos y en el complejo 
agua-energía-recursos naturales. Aquí, 
especialmente con el manejo del agua, 
América Latina debe tener participa-
ción, un elemento que quizá sea motivo 
de guerras y masivas migraciones, dijo. 
Lógicamente destacó la irrupción de los 
países en desarrollo, con China con mu-
cha influencia, por ejempo, en materia 
de nuevos patentamientos; un elemento 
donde América Latina está muy atrás, en 
momentos en que innovación y conoci-
miento son claves.
Además destacó la producción manufac-
turera en cadenas de valor y recordó que 
“no se puede ser competitivo en todo, ni 
producir todo. Exportar e importar son de 
importancia similar”, dijo Rosales, y citó 
un trabajo según el cual el promedio de 
componente importado de un producto 
exportado es de 40%, que subirá a 60% 
en las próximas dos décadas, lo que de 
alguna manera relativiza las políticas for-
zadas de sustitución de importaciones.
Habló también de los mega acuerdos 
internacionales y advirtió que hoy las 

exportaciones Sur-Sur superan a las del 
Norte-Norte tendencia que se irá incre-
mentando. Repitió los problemas de la 
región como ser la baja inserción en la 
economía mundial y exportaciones con 
alta proporción de commodities y poca 
globalización de sus pymes e histórica 
vulnerabilidad externa. Los precios de 
los commodities están mejor pero hoy 
fluctúan y China crece menos, así asoman 
los problemas
Así, si como se prevé para el período 2014-
18, el crecimiento de Latinoamérica será 
en promedio no mayor a 3% anual, esto 
no será suficiente para las necesidades 

de desarrollo. Recomendó tanto tener 
más y mejor conexión con Asia pero aún 
más la vinculación en la región. Uno de 
los problemas, insistió es que intra región 
se venden más productos finales y pocos 
intermedios lo que muestra la falta de en-
cadenamientos productivos.
En el segundo panel, Montes de Oca re-
conoció que llegar a ser proveedor global 
para Mc Donalds no fue un camino lleno de 
rosas y como todo emprendedor hay que 
saber recuperarse de los fracasos. Su rela-
ción con la compañía americana comenzó 
en el ́ 93 y en cuanto a  exportación de los 
juguetes que vienen en esos productos, 

Una clara referencia para hablar de los 25 
años del egreso de la primera promoción 
del Instituto de Comercio Internacional de 
la FICBC, es su rectora Rosanna Bella - en 
la foto a la izq.-. 
Esta allí desde el primer día -27 años- y así 
le prguntamos cómo el Instituto absorbió 
los cambios a nivel global.  “Ha cambiado 
muchísimo tanto el contexto mundial como 
la juventud que viene a estudiar. Se trata 
de generaciones diferentes que tiene pautas 
distintas, algo que hay que tener en cuenta 
a la hora de capacitar. En el medio se en-
cuentra la comunidad docente de gestión 
educativa como bisagra y que tiene que es-
tar atenta a esos cambios que se producen 
a una velocidad asombrosa. La respuesta 
es tener una visión a futuro y entender a esa 
juventud que hay que capacitar”, dice Bella. 
Entre las ventajas con las que cuenta la 
Fundación, agrega, es que es una Institu-
ción que por sus dimensiones cuenta con 
la flexibilidad y la cintura para adaptarse a 
las nuevas corrientes tanto exógenas como 
endógenas para que los profesores vayan 
absorbiendo los contenidos y así ofrecer a 
los estudiantes una carrera con un titulo con 
todas las garantías para actuar como pro-
fesionales de comercio exterior. También 

EL DIFERENCIAL qUE OFRECE EL INSTITUTO 
DE COMERCIO INTERNACIONAL DE LA FICBC

presenta los programas de actividades 
extracurriculares que se adaptan a un 
perfil profesional con mentes abiertas, 
percibiendo aquí también las tendencias 
que se vienen. Así también, el programa 
de viajes para prácticas profesionales. Allí 
se destacan las prácticas en China, pro-
grama que ya va por su cuarto año.
Entre los operadores hay muchos que sos-
tienen que aún es más importante la expe-
riencia que la formación. Para Bella esto 
no se aplica en el caso de los graduados 
del Instituto que en su mayoría trabajan y 
en áreas vinculadas al comercio exterior, 
lo que significa un orgullo. “Por un lado, le 
damos mucha importancia al proceso de 
educación continua.  El estudiante sabe 
que tiene que seguir capacitándose aún 
después de graduado. Por otro lado, tanto 
con las prácticas en los viajes como dentro 
del aula – con simulaciones-  el estudiante 
tiene un claro contacto con la realidad del 
trabajo profesional. Al mismo tiempo, los 
docentes son profesionales de la materia 
que dictan”, dice. Recuerda que en más de 
dos décadas, son más de 1400 los egre-
sados y la gran mayoría desarrollándose 
en lo que se formaron; lo que no es poco 
en nuestro país.
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los productos cárnicos. Posteriormente 
apuntó a ese nicho de comercialización y 
bróker. Las erráticas políticas locales en la 
materia lo llevaron a bucear en otros mer-
cados y así llegó México, donde luego de 
pasar varias pruebas se consolidó hacia 
otros mercados. Su nicho de exportación 
de grandes volúmenes – especialmente a 
Rusia- y no los cortes Premium fue un de-
safío, más aún convencer a los frigoríficos 
que hay mercados que comen lo que mu-
chos aquí desechan.  Curiosamente los 
productos que algunos frigoríficos “tira-
ban” hoy pueden llegar a tener más valor 
que los principales, djo.  En su momento 
el cierre del mercado ruso y las complica-
ciones para exportar desde la Argentina 
de alguna manera “limipiaron” gran parte 
de la competencia mientras su empresa 
siguió su consolidación internacional.  

Finalmente Kertzman tiró unos tips:  “El 
estudio en el Instituto de la FICBC me dio 
el “chip exportador” donde ayudaron mu-
cho las prácticas profesionales. Las crisis 
te dan experiencia, pero no es posible co-
meter dos veces el mismo error. Todos los 
mercados son difíciles, hay que dar con 
la gente adecuada. Al recorrer una plan-
ta es donde se ven las oportunidades. La 
rutina de sentarse con el importador es 
la misma en todos lados”, dijo Kertzman 
que desde su empresa maneja la cadena 
de comercialización y logística propia y 
para terceros – incluso de la competencia- 
desde distintos mercados – últimamente 
hasta exporta carne vacuna desde Perú-.
Por su parte Patricio Carmody, dio una 
visión global de cómo adaptarse a las 
distintas situaciones de los mercados y 
la necesidad de tener en cuenta la cultura 

NOTA DE TAPA
los primeros destinos fueron a Uruguay y 
Chile.  Con un inicio muy precario en un 
depósito, fue pasando etapas no exentas 
de sangre, sudor y lágrimas (y deudas).  Su 
lema es “hacer que las cosas pasen” y no 
quedarse con las ideas sino llevarlas ade-
lante. Más adelante, con el apoyo del gru-
po de emprendedores Endeavor su pro-
yecto se fue formalizando enfocándose 
fuerte en creatividad, packaging, diseño y 
la logística de los productos. Hoy con una 
planta de 4700 m2 en Garín, 25% de sus 
operaciones  con Mc son exportaciones. 
Llega a 40 países y compite con empresas 
chinas o americanas. Además trabaja con 
un sinnúmero de marcas de primer nivel, 
que incluye elementos promocionales  y 
licencias, desde Arcor, Freddo, Fargo, Ce-
pita, Danone, Bonafide o Coca Cola. “70 
millones de personas visitan por día un 
Mc Donalds en el mundo. Qué mejor que 
sentir que en uno de los locales compran 
nuestros productos”, dice Montes de Oca. 
Tiró algunos tips  en base a su experiencia 
aunque no sea un modelo a seguir: no ser 
una empresa grande implica elegir los ni-
chos y apuntar a volúmenes intermedios 
intentando “descomoditizar”  generando 
desarrollos a través de la utilización de la 
más moderna tecnología. Señala además 
que para ser proveedor mundial, llegar a 
cumplir con las normas de EE.UU es ya 
muy importante. Recomendó: “Hay que 
decidir, sino decide el otro. Para empren-
der hay que tener el placer, la pasión y 
un propósito que es ser parte de algo 
superior a uno mismo. Hay que ser em-
prendedores de la vida, estar enamorados 
de lo que se hace, el mundo está lleno 
de oportunidades  y tenemos que poner 
más y más el sello “made in argentina” 
en los productos para que se vean en las 
góndolas de todo el mundo”.
Por otro lado, reconoció que hubiera sido 
bueno haber tenido un guía que lo oriente 
para encarar los negocios, aunque de sus 
150 empleados ninguno es especializado 
en comercio exterior, tarea que le deja a 
su despachante. De todos modos, ad-
vierte que no es fácil tomar pasantes de 
los institutos de estudio o universidades 
para  ir haciéndose en las empresas.  “Para 
el comercio exterior es muy bueno estar 
preparado como emprendedor”, finalizó.
Por su parte Kertzman  de la empresa MT 
Group y  egresado del Instituto de la FICBC, 
resaltó la buena base que le dio la forma-
ción en dicha entidad y especialmente los 
viajes de perfeccionamiento y búsqueda 
de contactos locales y del  exterior. Así 
comenzó convenciendo a pymes para 
que les den sus productos para poder 
colocarlos en el exterior. “Fue más difícil 
convencer a los locales para que confíen 
en mi que vender afuera”, dijo.
Su evolución ha sido muy atípica. Luego 
de sus primeras experiencias en estos 
viajes a Centroamérica que le dieron ex-
periencia, llegó a pasar un año sin que le 
paguen en una empresa para aprender de 
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de cada país. Habló sobre porqué un pro-
ducto puede funcionar en un lugar y no en 
otro y las estrategias de marketing y pac-
kaging a aplicar. Señaló que para trabajar 
es importante el espíritu emprendedor, 
la diversidad cultural, la creatividad apli-

cada y el “aguante”. “Cuando se llega a 
cada país somos analfabetos. Hay que ver 
y entender la cultura y costumbres desde 
los kioscos indúes a los supermercados 
franceses”, dice Carmody que recuerda 
que en su empresa se debía imprimir el 

packaging en siete idiomas y con tamaños 
distintos de acuerdo a las preferencias. 
“Cada profesional  es responsable de la 
capacitación continua”, dijo cuando se le 
preguntó si las empresas dan espacio a 
la formación de su gente. 

El evento organizado por la FICBC que con-
memoró los 25 años de la colación de gra-
do de la primera promoción del Instituto de 
Comercio Internacional de la entidad, en 
realidad es el primero de varios que quiere 
organizar para empezar a definir las nuevas 
capacidades con las que deben contar los 
graduados, para que, más allá de sus cono-
cimientos operativos de comercio exterior, 
se conviertan en el nuevo contexto global 
una herramienta de apoyo a las Pymes en 
su internacionalización.
Precisamente Félix Peña, director del Institu-
to señala que se está trabajando en varios 
ejes. Por un lado, teniendo en cuenta la 
experiencia en el campo del comercio in-
ternacional de quienes dirigen el Instituto, 
con el añadido de los 25 años capacitando a 
estudiantes y graduados que en su mayoría 
hoy trabajan en comercio exterior. El nuevo 
desafío se refiere a cómo se pueden concebir 
actividades de capacitación hacia el futuro 
dirigidas tanto a los estudiantes como a los 
graduados – los primeros se nutren de la 
experiencia de los segundos- adaptándolas 
a los cambios profundos que se dan en el 
escenario del comercio internacional y la 
globalización que ya de por sí exige una edu-
cación continua. “Hay que estar poniéndose 
al día continuamente; en el comercio inter-
nacional hay que aprender, desarrollarse y 
captar lo que ocurre. La formación exitosa en 
cuadros de comercio exterior tanto para el 
país como para las Pymes que buscan inter-

nacionalizarse, va requiriendo un nuevo tipo 
de especialista; no solo estamos hablado de 
aquél que sabe de la operatoria de comer-
cio exterior sino del que puede ayudar a las 
pymes a llegar a los mercados en forma sos-
tenida y sustentable, tanto a los consumido-
res finales en lo que puede ser la góndola, 
como una presencia sostenida - tres años 
aprox.-en encadenamientos productivos o 
de distribución o comercialización”, dice el 
directivo.
Pensando en un tipo de formación adicional 
a la que ya ofrece para formar especialistas 
para ayudar a las pymes en el comercio in-
ternacional, Peña lo asocia a la figura del 
“sherpa”, que es el que ayuda a los escala-
dores a llegar a los picos del Himalaya. Pero 
no se trata de aquél que le lleva la mochila al 
escalador, sino es quien conoce tan bien el 
terreno que guía al escalador y sube con él. 
Es casi un co emprendedor, dice el directivo.
Tradicionalmente la capacitación de calidad 
que ofrecen los cursos de formación de la 
Fundación tiene que ver con lo que Peña 
llama “el conocimiento de cómo entrar y 
sacar una carga pagando de un territorio 
aduanero”, pero hoy se exige más. “Nece-
sitamos profundizar ideas sobre qué tipo de 
profesional se requiere para formarlos como 
guías de las pymes. Por ejemplo, hoy cada 
vez es necesaria más gente que se pueda 
manejar en mundos culturales diferentes, 
con empatías con las diferentes  culturas, 
con las antenas paradas para detectar el 

futuro y gran conocimiento de la empresa 
con la cual colabora”, argumenta Peña. Allí 
la Fundación tiene un plus importante que 
es su experiencia en los viajes de práctica 
en distintos mercados y especialmente a 
China. “En un mundo con mercados cultural-
mente distintos a partir de raíces culturales 
muy profundas no es posible acceder a modo 
de “paracaidistas”. De allí que notamos que 
aquél que ha viajado, recorrido, trabajado 
o vivido en otros países puede servir – con 
capacitación adicional - como ese guía para 
la pyme que quiere internacionalizarse”.
Tal como dice el internacionalista de origen 
indio Amitav Acharya, dice Peña, estamos 
en un mundo Multiplex, donde las opciones 
para las empresas son muchas para llegar a 
los mercados; opciones que también tiene 
la competencia. 
Pero cómo hacer que las pymes más enfo-
cadas al mercado interno se animen más a 
saltar las fronteras en lugar de quedarse con 
el mercado interno?. “Más allá de las coyun-
turas, un país que cuenta con los recursos 
naturales y humanos como la Argentina, 
ofrece al mundo algo que necesita. El punto 
es cómo llegar y en ese sentido los empren-
dedores que han participado del Foro han 
dado algunas recetas, desde aquellos que 
utilizaron sus propias herramientas has-
ta los que pasaron por la Fundación y que 
incluso han mostrado que trabajando con 
emprendedores es posible transformarse en 
uno de ellos”, dice Peña. 

BUSCANDO FORMAR EL FUTURO SHERPA

Políticas navieras y portuarias: 
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El país gasta U$47 millones 
anuales en fletes que se van por 
excepción de cabotaje y U$465 
millones en fletes por excepcio-
nes en el tráfico Argentina-Brasil, 

según datos del 2010, números que el 
gobierno quiere revertir drásticamente; 
según los señaló recientemente el direc-
tor de Transporte Fluvial y Marítimo Ser-
gio Dorrego, en su exposición realizada 
en el marco de las recientes XXI Jornadas 
Profesionales del Centro de Capitanes de 
Ultramar y Oficiales de la Marina Mercan-
te que tuvo lugar en la Escuela Nacional 
de Náutica "Manuel Belgrano". Además 
del cabotaje nacional y su incidencia en 
la región, allí se analizaron temas como 
el Practicaje: eslabón de la cadena co-
mercial y cuidado del medio ambiente, 
a cargo de los capitanes Pablo Pineda y 
Eduardo Blanco de la empresa Practicaje 
Río de la Plata; seguro de casco y máqui-
nas, responsabilidades del capitán ante 
siniestros, a cargo del maquinista naval 
Rodolfo Meyer de Meyer & Asociados; 
banderas de conveniencia; inspeccio-
nes y convenios colectivos de la I.T.F., a 
cargo del capitán Rodolfo Vidal  - quien 
graficó las condiciones de informalidad 
en que se manejan algunas banderas de 
conveniencia y el trabajo que hace la ITF 
en materia de protección al marino, el 
cumplimiento de los convenios labora-
les e inspección de los buques en puer-

to – más de 9000 en el mundo y 1200 
en Argentina en el 2013- para revertir esa 
situación -. Además el gerente general de 
Maruba, capitán Marcelo Sibione analizó 
el negocio naviero y la responsabilidad 
del capitán en los costos operativos  Fi-
nalmente el capitán Marcelo Restuccia 
hizo la presentación del nuevo curso de 
la Fundación Escuela Nacional de Náuti-
ca Manuel Belgrano sobre el C.T.M. 2006 
de la OIT.

POLíTICAS

Más allá de estar a favor o disentir con 
alguno de sus conceptos, resulta inte-
resante detallar las palabras de Sergio 
Dorrego quien destacó las medidas im-
pulsadas por el gobierno en la última 
década para mejorar la situación de la 
marina mercante y de los trabajadores de 
la actividad – evidentemente con mejores 
resultados en esto último-
En ese marco, también habló de la reso-
lución 1108 que impide el transbordo en 
puertos uruguayos. Allí tiró una serie de 
datos como argumento de la medida. 
De acuerdo a las estadísticas de exporta-
ción del 2011, desde puertos patagónicos 
el 85% de los teus realizaban su transbor-
do en el puerto de Montevideo y sur del 
Brasil y sólo el 15% recalaba en el puerto 
de Buenos Aires a fin de embarcar en el 
buque oceánico. Más allá de esto, las ci-

fras indican un total de 28.186 contene-
dores de 20 y 40 pies, lo que representan 
47.972 teus que no se transfirieron en el 
puerto de Buenos Aires.
También los datos del 2011 que surgen en 
el litoral fluvial, guardan similitud respec-
to de los Puertos Patagónicos, el 80% de 
los teus se transbordaban en Montevideo 
y sur del Brasil, mientras el 20% restan-
te en el puerto de Buenos Aires. Fueron 
53.938 teus de las exportaciones del nor-
te de Buenos Aires y sur y centro de Santa 
Fe que se desviaron hacia el puerto de 
Montevideo y sur de Brasil.
En ese mismo año en Puerto Nuevo y 
Dock Sud se operaron 1.829.100 teus, 
representando 68% de los movimientos 
totales de la Cuenca del Plata, mientras 
que el puerto de Montevideo tuvo una 
producción de 861.164 teus que repre-

Marina Mercante, puertos, practicaje, seguros, banderas de conveniencia en una jornada 
organizada por el Centro de Capitanes de Ulramar y Oficiales de la Marina Mercante
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sentó el 32% restante. La sumatoria de 
contenedores que no transbordaron en el 
puerto de Buenos Aires y partieron de los 
puertos patagónicos y el litoral fluvial ar-
gentino hacia Montevideo fue de 101.910 
teus lo que representa un 5,57% del total 
de 1.829.100 que operó Buenos Aires.
Señaló Dorrego - en la foto abajo- que 
la resolución 1108 resultó una opción, 
luego de varios años de negociaciones 
sobre transporte marítimo sin resultado, 
presionando a Uruguay para que acom-
pañe el proyecto de acuerdo de trans-
porte marítimo del MERCOSUR. Por otro 
lado, la medida incrementa, al menos, en 
un 5,57% los movimientos de contene-
dores en el puerto de Buenos Aires pero 
limitando las operaciones del puerto de 
Montevideo en un 40% o 50%. Esto es 
porque al poder transbordar a Montevi-

deo, las líneas metían en Buenos Aires 
uno de cada tres buques que llegaban al 
Río de la Plata. Aquí cargaban la expor-
tación de distintas líneas en ese buque 
y las derivaban en el puerto uruguayo. Si 
bien por ahora la carga de transbordo se 
va por Río Grande, Dorrego sostuvo que 
ese puerto no tiene la capacidad para 
absorber todo el movimiento que iba 
a Montevideo.  Reconoce que desde el 
punto de vista del transporte fluvial, la 
medida tiene el riesgo, ante la falta de 
bodega argentina en el transporte fluvial 
de tener que otorgar autorizaciones para 
la operación en el cabotaje nacional a 
embarcaciones fluviales bolivianas y pa-
raguayas al menos temporalmente has-
ta satisfacer la demanda con unidades 
argentinas. Señaló Dorrego que aquí la 
idea es negociar con Paraguay para dar-
le parte de nuestro mercado de fletes a 
cambio de poder tomar parte del suyo.
No obstante la autoridad marítima y 
fluvial sostiene que estas medidas re-
quieren de acciones complementarias 
a coordinar entre organismos públicos y 
privados nacionales y negociaciones re-
gionales con los miembros del Mercosur.
La agenda de trabajo incluye consolidar 
los objetivos de la Res. 1108/13 y 584. Re-
cordamos que esta última abre la opción 
de una nueva traza del canal de salida de 
la producción en el Río de la Plata. Aquí 
cuando por el canal Punta Indio se llega a 
la zona del “codillo” la idea es continuar 

más al sur hasta la zona Bravo. Así el ca-
nal de salida sería más corto y permitiría 
bajar tiempos para el acceso a los puer-
tos de la provincia de Buenos Aires y en 
particular mejora la posición del puerto 
de La Plata y le da un acceso natural a los 
buques que vienen del sur que hoy tie-
nen que irse casi hasta Montevideo para 
ir a Buenos Aires. La misma situación 
se da para los buques que salen de río 
arriba para completar en Bahía Blanca.  
Reconoció, sin embargo, que estas dos 
medidas solas no alcanzan, apuntando 
a la necesidad de lograr mayor compe-
titividad de los puertos metropolitanos 
La Plata, Dock Sud, Buenos Aires en un 
plano de igualdad con los puertos regio-
nales. Aquí señala la necesidad de abrir 
la discusión con Uruguay que tiene un ré-
gimen distintivo de puerto libre. En ese 
sentido Dorrego insiste: en el marco de 
la negociación del Mercosur cuando se 
reservaron las áreas especiales aduane-
ras, Brasil lo hizo con Manaos y Argentina 
con Tierra del Fuego. Sólo mucho tiempo 
después fuera de ese marco, Uruguay 
sancionó una legislación de puertos que 
promueve un esquema operativo “libre” 
para las operaciones internacionales, 
“de allí que en Uruguay los transbordos 
no tienen organismos que los controle”, 
dijo el funcionario arriesgándose a la 
rechifla de nuestros vecinos (Acaso se 
puede culpar a otro porque quiera ser 
más eficiente en la operatoria?). Se trata 
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de un tema que se está discutiendo en 
el subgrupo aduanero, señaló Dorrego. 
Pero al mismo tiempo advirtió que desde 
este lado del charco es necesario actua-
lizar los procedimientos de la Aduana en 
base a las exigencias logísticas contem-
poráneas y los mecanismos tecnológicos 
de verificación. “Debemos dejar de lado 
procedimientos obsoletos y en ese senti-
do se está trabajando con la Aduana. La 
verificación física generalizada genera 
más costos, la clave es avanzar con pre-
cintos electrónicos”, advirtió.
Asimismo en la agenda de la subsecre-
taría que comanda su superior, Horacio 
Tettamanti esta desarrollar un polo logís-
tico en los puertos del Río Paraná a fin 
de concretar sus exportaciones agroin-
dustriales del Noroeste y el Noreste ar-
gentino, pero así también ofrecer una 
plataforma para el comercio exterior de 
Paraguay, Bolivia y centro de Brasil (Mato 
Grosso y Mato Grosso do Sul).
Por la Hidrovía se mueven cerca de 14 
millones de toneladas y los datos más 
conservadores estiman que en los próxi-
mos 5 años el movimiento llegue a dupli-
carse. En ese contexto, dijo Dorrego, hay 
que atraer al río la carga de Mato Grosso 
que en su mayoría sale por Paranaguá. 
En ese sentido, señaló que dado el inten-
so tráfico que se viene – entre todas las 
cargas en unos años se podría llegar a las 
100 millones de ton- sería conveniente 
que en la zona del “escalón” donde el río 
pasa de 10 a 28 pies – a la altura de San-
ta Fe- se desarrolle un polo de transbor-
do entre barcazas y buques oceánicos. 
“Por el río pasan entre 300/3500 buques 
graneleros. más una enorme cantidad de 
trenes de barcazas de más de 200 mts. 
de eslora. Esta combinación con el fabu-
loso incremento de cargas que se prevé 
implica un gran riesgo en la navegación, 
de allí que por un tema de seguridad el 
tráfico tendría que limitarse por tramos”, 
advirtió. Además en la agenda esta pre-
visto desarrollar  un complejo portuario 
de embarque y transferencia de cargas, 
mineral de hierro y productos forestales 
en el Puerto de Ibicuy, aunque habrá que 
ver qué pasa con dicho puerto luego del 
derrumbe del muelle.

TRáFICO

Recordamos que el tráfico Argentina 
Brasil, está regido por el Acuerdo de 
Transporte Marítimo que establece que 
las cargas originadas en puertos Argen-
tinos con destino a puertos brasileños y 
viceversa, deben ser transportadas por 
armadores y embarcaciones argentinas 
o brasileñas y permite a los armadores 
autorizados en el tráfico, operar con 
buques propios o arrendados, y donde 
cada Estado Parte del Acuerdo autoriza 
los arrendamientos correspondientes.
En ese sentido, Dorrego mostró números 
que muestran un fuerte desbalance en 

autorizaciones, especialmente en por-
tacontenedores con 614 por Argentina 
y 103 por Brasil. Sólo en contenedores 
son 310.000 unidades que a un costo de 
U$1500 representan U$465 millones en 
excepciones en fletes, monto que podría 
servir, dijo, para incorporar flota con ban-
dera nacional.
En cuanto a las movidas para la promo-
ción de la marina mercante y la industria 
naval, señaló que se están impulsando 
medidas para la reducción impositiva y 
créditos especiales. Reconoció que con 
un 28% de arancel de importación no es 
posible ingresar buques a la matricula 
pero que las excepciones impositivas 
deben ir a invertir en la industria naval 
para construcción o reparación.
Señaló lo positivo del decreto 1010. Por 
ejemplo, en 1991, la marina mercante 

contaba con185 buques, un tonelaje de 
3.748.623 Ton, en 1994 cayó a 66 unida-
des con 1.340.854 T, a 1998 bajó a 21 bu-
ques con 641.000 T subiendo al 2010 con 
47 unidades y 1.025.838 ton. Los puestos 
del personal embarcado pasaron de 4470 
en 1991, cayendo a 575 en 1996 y subien-
do finalmente a 1880 en 2010.
El funcionario hizo un análisis de la situa-
ción del cabotaje donde quiere revertir 
la cuestión de las excepciones. Las siete 
empresas navieras que hacen transporte 
de hidrocarburos en buques de gran por-
te – el tráfico por excelencia-  tienen 10 
unidades propias en bandera argentina y 
otras 26 con tratamiento de bandera bajo 
el decreto 1010
Hoy del cabotaje nacional el 75% se hace 
con empresas argentinas y 25% con ban-
deras extranjeras – básicamente gaseros 
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e hidrocarburos-, la idea del gobierno es 
llevarlo en cinco años a 85% y en 10 años 
al 100%.
En cuanto al transporte regional, menos 
de 1% se hace con bandera argentina y 
se quiere llegar a en 5 años al 25% y en 
10 años al 50%.
Dorrego apunta a reducir el mecanismo 
de “fronting” donde empresas argenti-
nas sin barcos hacen sólo de intermedia-
rios cobrando un fee mientras en realidad 
el transporte lo hace un armador extran-
jero que no deja nada en el país. “Hoy 
sin el fronting no queda nada. Hay que 
revertir esto”, dijo.

Destacó el hecho de que un armador 
haya colocado un buque en el tráfico de 
car carriers con Brasil y si bien hubo una 
disminución en la participación argenti-
na esta es más genuina porque se trata 
de una empresa real y concreta del país 
que opera ese buque “en lugar de un se-
llo de goma”, dijo y agregó que el apoyo 
de las autoridades es total para aquellos 
que quieran colocar buques – como por-
tacontenedores- para reducir la metodo-
logía del fronting, incluso convocando a 
los propios cargadores o a las mismas 
terminales automotrices.
De todos modos, meterse a operar como 

car carrier no es un negocio fácil, más allá 
de que hoy el valor del charteo de buques 
este por el piso. De hecho el buque en 
cuestión utiliza tripulación extranjera – 
lo que evita esa carga impositiva- pero 
justamente ese mercado esta complica-
do. 
Difícilmente un operador local pueda 
competir teniendo en cuenta que, para 
los global car carriers, la escala argentina 
sólo es una pata adicional mientras su 
negocio fuerte en la región es Brasil. Así 
puede ofrecer tarifas más convenientes 
frente a un local que tendría el tráfico bi-
lateral como único recurso.

Marcelo Sibione, gerente general de Maruba 
recordó los últimos años en el mercado mun-
dial de contenedores con la consolidación 
del mercado que considera “preocupante”. 
Su compañía, antes de entrar en crisis en 
2008, ocupaba el puesto 26º en el ranking 
de empresas del sector en un mercado que 
se movía con buques entre 2500 y 4200 teus. 
Hoy las diez primeras líneas tienen 65% de 
las bodegas del mundo y las tres primeras el 
40% del mercado.
Sobreoferta y bajos fletes implican rentabi-
lidad negativa y esto para Sibione significa 
que el negocio esta manejado torpemente 
porque cuando el negocio está mejor se in-
corporan más barcos y así cae el flete. Enton-
ces los grandes optaron por comprar buques 
más grandes para apuntar a un menor costo 
por unidad, mientras el costo de combustible 
es similar entre un buque de 5000 o 10.000 
teus.
Pero la situación sigue complicada, dice, 
con empresas que fueron salvadas por los 
Estados con solvencia suficiente – si caían 
se generaba un efecto dominó- buques que 

están listos en los astilleros pero no tienen 
carga que tomar; problemas para refinanciar 
los créditos y charteos a precio de remate. 
Las empresas optaron por hacer más acuer-
dos y minimizar gastos subiendo todos en el 
buque mayor de una de las líneas.
En la época donde  Maruba competía inter-
nacionalmente en contenedores, dijo Sibio-
ne, desde el país al Mediterráneo había tres 
loops distintos de tres empresas mientras 
que al norte de Europa había 5 alternativas; 
pero hoy para cada uno de esos tráficos que-
da un loop donde toda la carga se sube a un 
solo buque, lógicamente mucho más grande. 
“Hoy la fortaleza de una naviera está dada 
en la liquidez con que cuenta”, agrega. En 
este contexto; cómo competir desde aquí?. 
Difícil sin revertir las asimetrías, dice Sibione 
y se pregunta por qué razón se ha retrasado 
tanto una legislación que promueva el ship-
ping local.

CAPITANES

Al exponer sobre la situación del capitán del 

buque y su incidencia en los costos operati-
vos, el ejecutivo recordó que si bien ese pro-
fesional es la representación del armador en 
el buque, ya no tiene la función romántica de 
otros tiempos, más allá de que en la Argen-
tina todavía conserva ciertas características 
a diferencia del mundo desarrollado. No hay 
que olvidar que en su momento el capitán 
cerraba carga, no era extraño que invite a car-
gadores al buque – firmaba los conocimien-
tos de embarque en la propia planchada- 
disponía del barco y tenía una intervención 
central en la estiba, impidiendo la carga si lo 
consideraba riesgoso, dice Sibione. Pero en 
la mayoría de los casos todo eso se perdió. 
“Hoy con la contenedorización, el capitán no 
tiene idea de los que lleva a bordo y su poder 
de decisión se ve restringido. Antes la comu-
nicación estaba limitada pero hoy el armador 
se comunica con él cuando quiere”, dice.  De 
todos modos, recalca que en nuestro ámbito 
todavía el capitán tiene injerencia en el resul-
tado de un viaje más allá de los parámetros 
que debe cumplir y que están dados por el 
armador.

LA vISIÓN DE UNA NAvIERA LOCAL qUE FUE INTERNACIONAL
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En un análisis de una navegación en parti-
cular, el directivo colocó el ejemplo de un 
buque portacontenedor feeder que hace dos 
puntas en 27 días Buenos Aires a Ushuaia. 
Allí por ejemplo, el 60% del costo fijo lo re-
presenta la tripulación, le siguen en estos 
costos fijos el mantenimiento, el dique seco, 
seguros, lubricantes y provisiones. En cuan-
to a los costos variables, en primer lugar está 
el combustible con 35%, luego los portua-
rios 9% y la estiba 4%.  Advierte que una 
operación de este tipo tiene limitaciones en 
los puertos, El puerto de Ushuaia implica 
demoras de hasta siete días y en Buenos Ai-
res hay que operar en cada terminal para la 
carga posterior en un buque oceánico. Esto 
es un riesgo porque se puede perder la ven-
tana en alguna terminal y en ese caso habría 
que volver a fondear en el exterior con los 
enormes costos que esto implica. 
Los ahorros se pueden dar por ejemplo en 
combustible con una buena derrota; en el 
puerto con una operación eficiente – un 
problema es cuando se “cae” una carga que 
obliga a revisar el plan- allí la capacidad del 
capitán puede mejorar la operatoria más allá 
de que hoy la estiba se arma en tierra. 
Otro tema que hay que cuidar es la buena co-
municación entre capitán, armador y agente; 

la limpieza de bodegas, especialmente en 
buques graneleros o una descoordinación 
durante el deslastre del buque; cualquier 
inconveniente representa burocracia, ges-
tiones y más demoras.
Un punto preocupante que observa el direc-
tivo es que a los responsables de los buques 
les falta expertise, vio casos de desconoci-
miento de lo que es un draft survey, el trima-
do del lastre, el manejo de la carta de alista-
miento con la presentación de una bodega. 
“Los errores y demoras pueden llevar a que 
un resultado que se preveía positivo pueda 
terminar siendo marginal o negativo”, ad-
vierte.
Sibione responsabiliza a la logística inte-
grada y contenedorizada – en definitiva el 
intermodalismo- como responsable de la 
pérdida de posición del marino en el bu-
que, especialmente nivel global. “Antes el 
capitán era un “semi Dios” ahora es sólo el 
administrador del buque. En el shipping in-
ternacional el capitán es una suerte de piloto 
de avión. En un servicio de línea la operación 
es una carrera de regularidad, incluso cada 
hora pérdida en cada puerto resulta difícil 
compensarla navegando más rápido”, dice. 
A esto hay que agregarle la carga burocrác-
tica como completar los formularios en se-

guridad ISPS y controles diferentes que de 
no cumplirse puede generar multas. Inclu-
so antes, el capitán manejaba la recepción 
de los contenedores que podían estar o no 
dañados – esto en Argentina todavía se da- 
pero internacionalmente lo ha perdido. “El 
capitán ve pasar los contenedores sin inter-
vención ni objeción porque el manejo es des-
de un centro de planificación en cualquier 
parte del mundo que determina el plano de 
carga desde que el buque sale”, agrega Si-
bione. Además un reporte exterior le dice al 
capitán su derrota y tiene que ir reportando 
su posición en forma permanente.
Concluye que es precisamente el estar co-
rriendo contra el tiempo lo que presiona al 
capitán; su buque es parte de una cadena 
donde participan otros buques y otros mo-
dos de transporte para responder a una de-
manda global que exige stocks y entregas 
regulares. Esto implica eficiencia y por eso 
en esta complejidad el control se realiza des-
de tierra, dice el ejecutivo. Pero advierte que 
si bien tiene menos intervención en ciertas 
cuestiones, sobre su cabeza sigue cayendo 
todo lo concerniente a la responsabilidad 
mientras que la mayor burocracia y los temas 
de seguridad distraen frente a otros temas 
más esenciales.

Los capitanes Pablo Pineda y Eduardo Blan-
co detallaron las responsabilidades de los 
prácticos como parte de una cadena comer-
cial, pero fundamentalmente como servicio 
público impropio que debe guardar la se-
guridad de la vida humana en las vías na-
vegables y el medio ambiente y el estrecho 
camino que deben recorrer para cumplir con 

esos dos objetivos a veces contradictorios.
Uno de los problemas que tiene la nave-
gación en aguas restringidas como las que 
manejan los grandes buques que llegan al 
Río de la Plata y el Paraná es que no está 
determinado el calado máximo en forma 
obligatoria; algo que en otras regiones no 
está en discusión. La recomendación de la 

Prefectura Naval y de la empresa concesio-
naria es de 10,36 mts.. Por ejemplo, mientras 
el canal troncal está diseñado para 34 pies, 
con el agregado de la marea se puede ganar 
un pie más y nadie quiere dejar de cargar 
“a lo que de”.”Nadie quiere perder ganan-
cias pero también nadie quiere ser parte de 
un incidente. El límite lo tiene que poner el 

EL SINUOSO CAMINO DE LOS PRáCTICOS 
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buen criterio. No hay que olvidar que cuan-
do un buque carga más de lo recomendado 
es previsible que toque fondo y los veriles y 
esto además puede complicar a los buques 
que vienen por detrás. El riesgo es cada vez 
más grande teniendo en cuenta que un in-
cidente puede producir daños ecológicos en 
zonas cercanas a las poblaciones. Esto se da 
paralelamente a la necesidad de no restrin-
gir en exceso el tráfico. Allí el práctico debe 
ser parte de una cadena comercial lo más 
eficiente para que el país no pierda competi-
tividad”, dice Pineda, que con Blanco forma 
parte del staff de la empresa Practicaje Río 
de la Plata. Agrega que el práctico tiene el 
papel de asesorar a las partes en esa cade-
na, tanto a cargadores como agencias marí-
timas para por ejemplo, no sobrecargar los 
buques. Dice que la realidad muestra que 
en el 90% de los viajes de los buques que 
van cargados, deben fondear para esperar 
marea, lo que genera una demora no menor 
a ocho horas. “El tema de cuánto cargar es 
un tira y afloje de todos los días. En donde se 
analiza la necesidad de una mayor agilidad 
operativa y administrativa con el cuidado de 
la vida humana, la infraestructura y el medio 
ambiente”, agrega. Un ejemplo de un factor 
positivo para la operatoria, dijo, es que con 
las reformas de los ´90 hoy hay práctico “a 
la orden” en todo momento, cuando antes 
había que pedirlo un día antes.

REgULACIONES

Por norma, una navegación mayor de 220 km 
exige dos prácticos y las recomendaciones 
internacionales señalan que no se puede 

estar en guardia más de seis horas.
Blanco se refirió a las características de los 
canales del río de la Plata y los desafíos de 
la navegación, como ser que el canal Pun-
ta Indio está afectado por las corrientes en 
un ángulo de 65º; la poca profundidad o el 
riesgo del veril que produce un efecto rebote. 
Asimismo señaló las regulaciones que rigen 
la actividad como la ordenanza 4 de la PNA 
que ordena la navegación con las tres cate-
gorías de buques según su calado además 
de otros ordenamientos que van adecuando 
los cambios que se dan por la mayor dimen-
sión de las unidades. Para Blanco ese orde-
namiento ha quedado rezagado teniendo en 
cuenta que los buques vienen con más man-
ga y calado. De hecho han aparecido nuevas 
restricciones ya que las mangas de más de 
40 metros son algo común, en un canal que 
tiene entre 100 mts de ancho y 150 mts. en 
zona de cruce - ya los que superan los 8,84 
mts. de calado que vienen en lastre ahora 
se los considera como que vienen cargados- 
si se le suma el viento y la manga aparente, 
el canal ha quedado chico. Qué decir de los 
buques de 48 mts. de manga y más de 300 
mts. de eslora que circulan cada vez con ma-
yor frecuencia. Blanco señala que las normas 
PIANC marcan que el ancho de una vía debe 
ser cuatro o cinco veces la manga del buque. 
No hay que olvidar – dijo- que el canal Punta 
Indio fue diseñado para Panamax de 32 mts. 
de manga.
Recordó además el manejo del tema de los 
calados y los problemas para fondear. De-
pende del calado se dan los márgenes de 
seguridad. Por ejemplo: hasta 10, 36, 60 cms, 
hasta 10, 67, 91 cms. En cambio los prácticos 

sugieren 10, 51 como un calado que evitaría 
fondear y asi mantener una navegación segu-
ra. De todos modos, muchos barcos bajan a 
10,70 mts. El especialista destacó además 
los problemas que significa tener un sólo 
espacio para fondear para evitar cruces. “Es 
mejor fondear en zona común y estar seguro 
que se puede navegar en todo el tramo del 
canal”, dice. Reconoce que con el aumento 
del tráfico y el ingreso de buques más gran-
des o de cargas especiales que exigen exclu-
sividad como gaseros o cruceros y canales 
estrechos, más radas colapsadas, resulta 
difícil para la PNA ordenar el tráfico.

LíMITES A LA RESPONSABILIDAD

Pineda volvió a insistir sobre un tema que 
preocupa a los prácticos ya que a la hora 
de un accidente o daño con un buque, son 
considerados responsables hasta que de-
muestren lo contrario. Esta situación se da, 
sin embargo, más allá de que el práctico sube 
al buque y no sabe las condiciones del mismo 
o de la tripulación, no participa del negocio 
ni controla las variables del riesgo. 
Mientras el armador, el capitán o la tripula-
ción tiene limitaciones de responsabilidad, 
el práctico no cuenta con esa consideración, 
alega Pineda. El expositor marcó las solucio-
nes que se dan en otro países como el pago 
de sumas fijas, cauciones, etc. de parte de 
los prácticos ”Habría que buscar un límite 
simbólico”, dijo. Mientras tanto sigue siendo 
el eslabón más débil de la cadena en materia 
de responsabilidad con la espada de Damo-
cles colgando siempre a punto de caérsele 
encima.

LANzAN EUROCáMARA

“Conectada con la Unión Europea”.Con 
este lema se lanzó días pasados, la pri-
mera Eurocámara del país, en el marco 
de la visita del vicepresidente de la Co-
misión Europea, Antonio Tajani, junto 
con una delegación de 40 empresarios 
europeos. 
El evento, que tuvo lugar en el Palacio 
San Martín contó con la participación 
del Canciller Héctor Timerman y altos 
representantes de los gobiernos euro-
peos así como del sector privado del 
país.
Recordamos que mientras en el pasado 
en varios países de América Latina ya 
existía una Eurocámara, no era el caso 
de la Argentina, donde todavía no ha-
bía una entidad que funcionara como 
interlocutor del sector económico para 
las autoridades europeas correspon-
dientes. Fue en este contexto que hace 
dos años las Cámaras Bilaterales de la 
Unión Europea en el país se reunieron 
con el fin de crear en conjunto una con-
federación que transmita los intereses 

de sus miembros ante las autoridades 
argentinas, regionales y europeas.
En el marco del lanzamiento,Viktor 
Klima, presidente de la Eurocáma-
ra, señaló: “Estamos convencidos de 
que el Acuerdo de Asociación entre la 
Unión Europea y el Mercosur resultaría 
sumamente positivo para la economía 
de ambas regiones. El mismo va mucho 
más allá de la reducción de aranceles 
sino va a ser un factor favorable para la 
previsibilidad, continuidad y seguridad 
jurídica”, y agregó: “Queremos que el 
trabajo de la Eurocámara sea un éxito a 
favor del bienestar de nuestra Argentina 
y de nuestra Europa”.
Coincidiendo con la importancia de las 
negociaciones entre la Unión Europea 
y el Mercosur, el Vicepresidente Tajani 
añadió que “las empresas europeas 
quieren trabajar en Argentina”. Si bien 
recordó “las divergencias en el pasado 
reciente” entre Europa y la Argentina, 
aseguró que ahora es necesario “dar 
vuelta la página” y celebró el lanzamien-

to de la Eurocámara ya que la misma 
“jugará un rol clave en la cooperación 
sostenible entre Argentina/el Mercosur 
y la Unión Europea al apoyar el dialogo y 
intercambio político económico”. 
Asimismo el Canciller Timerman des-
tacó que “esta nueva institución será 
de vital importancia para el desarrollo 
político y económico en Argentina y en 
Europa”. 
Los objetivos principales de la Eurocá-
mara son la promoción de las relaciones 
económicas bilaterales y regionales en-
tre Argentina y la UE y entre el Mercosur 
y la UE en defensa del interés público 
de las partes; la representación de los 
intereses de los socios (las Cámaras 
Binacionales Europeas); la articulación 
de políticas coordinadas de las cáma-
ras europeas en Argentina; el posicio-
namiento estratégico del sector privado 
europeo argentino y el fomento desde 
el sector privado de los procesos de in-
tegración en la región y entre la Unión 
Europea y el Mercosur.
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C omo parte de la explosión de 
crecimiento económico y ex-
portaciones del Paraguay sur-
ge la necesidad de mejora en 
la infraestructura, una de las 

más rezagadas en la región y también en 
la logística. Así el esquema de  alianzas 
público privadas – hoy respaldado por 
ley- permite que fluyan los proyectos en 
esa materia y uno de ellos es el que está 
haciendo poner pie en ese país al ope-
rador de capitales argentinos PTP Group 
que en poco tiempo comenzará a traba-
jan en un área del puerto de Villeta que 
depende de la Administración Nacional 
de Navegación y Puertos. La idea es ope-
rar carga general, graneles secos y líqui-
dos y fertilizantes.
De este modo PTP Group añade un encla-
ve central en su objetivo de incrementar 
el manejo de volumen en el tráfico de la 
hidrovía, ya que tiene consolidada sus 
operaciones logísticas y portuarias en 
Argentina - como San Nicolás, Ramallo, 
Quequén, Timbúes o Villa Constitución- y 
Nueva Palmira en Uruguay
La necesidad de terminales en Paraguay 
quizá hoy no se den tanto en contenedo-
res como si en graneles donde en general 
son movidos a través de terminales de 

los propios traders, aunque no sea su 
principal negocio.
Precisamente dice Guillermo Misiano, 
presidente de la empresa, - en la foto arri-
ba- toda la zona del Gran Villeta se está 
transformando en un simil al “gran Rosa-
rio” con inversiones multimillonarias de 
las cerealeras multinacionales y locales. 
PTP se suma al grupo. En este segmento 
todas las terminales trabajan al máximo 
de su capacidad y el propio crecimiento 
productivo y económico paraguayo  da 
espacio para nuevos jugadores.
Misiano destaca que el proyecto exigió 
la exploración de opciones y Villeta re-
sulta un punto esencial ya que lo rodea 
todo ese cordón de producción y trans-
formación granaría. Además de un par-
que industrial, precisamente hace poco 
tiempo se inauguró allí el Complejo Agro 
Industrial Angostura (Caiasa), sociedad 
de Bunge y Louis Dreyfus, que cuenta 
con una planta de molienda de soja y 
producción de aceites que se suma a 
otra recientemente puesta en marcha, 
de la empresa ADM, y a las instalaciones 
de Cargill y a otras varias manejadas por 
empresas del país.
El predio adjudicado se encuentra a 40 
km. de Asunción en un área del puerto 

estatal de Villeta de 17 hectáreas y la in-
versión comprometida es de u$s 3,8 mi-
llones en el primer año de una concesión 
de 20 años más otros cinco
El ejecutivo señala que la empresa venía 
estudiando Paraguay desde 2006 pero 
por otro negocio lateral con la operación 
de mineral de hierro que realizaba en San 
Nicolás y los problemas de bajante en el 
río Paraguay de Asunción al norte lo que 
hacía que las barcazas barajaran con la 
mitad de la carga.
Algunas alternativas pensadas hicieron 
que la empresa viera con mayor interés 
otras cargas que se podían manejar en 
ese país como fertilizantes y general. Lue-
go el crecimiento progresivo de la agroin-
dustria, especialmente desde hace tres 
años y la visión de una década que se 
viene a crecimiento un ritmo aún mayor 
en el país vecino, le puso más interés 
aún. Así mientras se definen dos nuevos 
proyectos portuarios de PTP en Ramallo 
y Lima en la provincia de Buenos Aires, el 
foco también se puso en el país vecino y 
la opción de Villeta. Así avanza la alianza 
con la ANNP donde la empresa tomó 50% 
del puerto para encarar operaciones de 
carga general y graneles líquidos, sólidos 
y contenedores.

PTP group de Argentina a poco de iniciar sus operaciones en villeta

Más proyectos 
portuarios en Paraguay
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PUERTOS
Coincide Misiano en que a partir del desa-
rrollo de la iniciativa privada, hoy por los 
puertos públicos paraguayos pasa sólo 
3% de la carga de ese país. El modelo de 
gestión que tiene la ANNP es similar al de 
la AGP antes de los ´90, donde el Estado 
también era operador portuario. Si bien el 
modelo continúa, a través de alianzas co-
merciales permite la operación del capi-
tal privado en el management. El sistema 
se consolidó con la ley de alianza público 
privada sancionada el año pasado que da 
un mayor respaldo a las inversiones, se-
ñaló el empresario. “Para Paraguay resul-
ta un esquema excelente porque necesita 
de mucha infraestructura y el crecimiento 
económico permite su repago y es un es-
quema que trae beneficios para el inver-
sor y para la comunidad toda”, dice.
Precisamente las informaciones desde 
Paraguay señalan que el puerto público 
de Villeta se encuentra muy desatendi-
do. PTP Group contará allí con un frente 
de atraque de 600 mts consolidado con 
un equipamiento portuario moderno 
aunque viene con poca actividad para 
el manipuleo de contenedores, carga 
multipropósito y graneles. Cuenta con 
reachstakers, una grúa multipropósito 
apta para el manipuleo de las cargas que 
permite la operación simultánea de cua-
tro barcazas. La inversión de la empresa 
se va a plantear en facilidades logísticas 
de almacenaje y agregado de valor. En 
contenedores se apunta a acompañar 
con equipos y en graneles en células de 
almacenaje en depósitos y tanques para 
líquidos.
El esquema de negocios muestra que 
en materia de exportación, en Paraguay 
crece la salida de maíz y soja con mayor 
carga proteica, lo que hace que los car-
gadores para ciertos tráficos busquen la 
opción del contenedor que además tiene 
un buen flete ya que sube con carga pero 
hasta hace un tiempo bajaba vacío. En la 
importación de fertilizantes; desarrollar 
la infraestructura de Villeta para el mani-
puleo de graneles en forma eficiente y a 
costos competitivos, permite aprovechar 
la gran oferta de barcazas vacías que su-
ben en lastre a Paraguay con un flete muy 

competitivo. “Existe una gran demanda 
de bodega para granos de bajada que 
incluso supera a la oferta, esto hace que 
los armadores prefieran subir rápido aún 
en lastre para tener mayor rotación, que 
tomar de subida otra carga. Pero en la me-
dida en que se hagan inversiones en los 
puertos de transbordo como en este caso 
Villeta con una operación eficiente donde 
la terminal este a la orden de la barcaza y 
que sea esta la que marque los ritmos de 
la operación en la carga y la descarga, los 
armadores estarán interesados en explo-
rar el negocio de subir; por ejemplo, con 
fertilizantes a fletes muy competitivos. 
Así la ecuación económica para el pro-
ductor paraguayo es de U$60/70 abajo 
la tonelada de fertilizante comparado al 
costo de la que viene por camión desde 
Paranaguá”, argumenta Misiano. El trá-
fico ya lo está desarrollando la empresa 
desde diciembre desde la terminal de 
Nueva Palmira. “Hoy es una tráfico muy 
aceitado y con Villeta ofrecemos a los 
traders un tráfico punta a punta con to-
das las garantías en la operación de sus 
cargas”, agrega.
En un par de meses PTP podrá comen-
zar la operación comercial para recibir 
las cargas con la actual infraestructura 
– hay unos 5000 mts. de depósitos - rea-
lizando una serie de adaptaciones para 
trabajar con standards de mayor calidad. 
Al mismo tiempo, comienza la construc-
ción para ir incorporando capacidad de 
almacenaje. Al primer trimestre del año 
próximo se espera llegar a unas 50.000 
tons adicionales. La actual capacidad se 
utilizará para la operación de fertilizantes 
y para el año próximo el objetivo es mover 
200.000 tons de ese producto que hoy 
llega vía camión por Paranaguá y subirá 
por la hidrobia.
“Estamos satisfechos con iniciar esta 
operación. Paraguay que está en franco 
crecimiento, es parte de una región que 
necesita soluciones logísticas. Pero allí 
se requiere aún más infraestructura y 
soluciones de transporte y así se gene-
ran mayores posibilidades de negocios. 
Queremos ser una nueva opción para los 
cargadores”, finaliza el directivo.

Uno de los problemas del tráfico fluvial 
paraguayo es precisamente las variantes 

con la profundidad del agua y que en 
muchos casos le pone límites a la nave-
gación. Misiano señala que la elección 

de Villeta tiene que ver con que hasta 
allí el rio es operable todo el año con 

capacidad para salir y recibir full cargo. 
Se complica de Villeta al norte y más aún 

hacia el Matto Groso.
En estos momentos se maneja un 

proyecto de dragado y mantenimiento 
desde Asunción a Concepción a 10 

pies al cero. Con esto se aseguraría la 
mayor salida de carga de Concepción 

-la nueva frontera agrícola paraguaya- y 
la conexión con Mato Groso do Sul y el 

Chaco paraguayo con barcazas full y 
remolcadores troncales. 

El tema del dragado del río Paraguay fue 
incluso mencionado como clave por el 

propio presidente de ese país en su pri-
mer discurso de asunción, lo que generó 

gran expectativa en los operadores.

Con el crecimiento de la frontera produc-
tiva, en Paraguay se descubren áreas 

con campos de la calidad de la pampa 
húmeda; incluso algunos sostienen que 

sus carnes son aún mejores que por 
ejemplo, las uruguayas. Este crecimiento 
esta generando un cambio social impor-
tante, inclusive aparece un nuevo perfil 

de empresario y progresivamente se va a 
una mayor calificación. 

Pero Paraguay necesita infraestructura. 
Por ejemplo, la mayoría de sus caminos 

son de tierra y en las épocas de lluvias 
hay pueblos que quedan aislados. Si 

bien tuvo sus críticas, el sector empre-
sario entiende que la ley de alianza pú-

blico privada traerá mayores inversiones 
que irán a un mayor desarrollo econó-
mico y social. “Nadie va discutir pagar 

un peaje donde hoy ni siquiera hay una 
ruta”, dice Misiano.

NAvEgACIÓN

NECESIDAD DE INFRAESTRUCTURA

El presidente del Consorcio de Gestión del Puer-
to La Plata, Mariano Goyenechea, acompañó al 
intendente de La Plata Pablo Bruera en una visita 
por la nueva Terminal de Contenedores TecPlata. 
Junto a ellos estuvo el gerente general de dicha 
terminal, Edardo Zabalza (en la foto a la der.)
"Falta poco tiempo para que la Terminal entre 
en operaciones, lo que va a ser un poderoso 
motor para el desarrollo económico de la re-
gión, como el impulso a una gran cantidad de 
emprendimientos gastronómicos, hoteleros y 
turísticos; que va a atraer sin dudas su puesta 
en funcionamiento", señaló el presidente del 

Puerto y agregó que tanto la comunidad por-
tuaria, sus trabajadores, como las ciudades ve-
cinas, permanentemente ponen de manifiesto 
sus enormes expectativas en vistas a lo que se 
viene. “Estamos viviendo ni más ni menos que 
la refundación de un puerto que ha atravesado 
altibajos en su larga historia, pero que nunca 
perdió las esperanzas de que podría llegar a ser 
un actor protagónico en lo que hace al escena-
rio del comercio internacional del país", agregó 
Goyenechea. De la recorrida también participó 
el presidente de la Agencia Ambiental La Plata, 
Sergio Federoviski

RECORRIDA POR TECPLATA
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PROyECTOS

M ucha expectativa tienen 
las autoridades del go-
bierno santafecino y en 
especial las del Ente Ad-
ministrador del puerto de 

Santa Fe por que finalmente se concrete 
el proyecto de traslado de las operacio-
nes de la terminal, luego de más de una 
década de bregar por alcanzar ese ob-
jetivo; tal como dijo el gobernador de la 
provincia Antonio Bonfatti al presidir el 
acto de apertura de ofertas días pasados. 
Finamente hubo una sólo propuesta con 
el sobre 1 con la propuesta técnico – co-
mercial que vino de una UTE conformada 
Puerto Fénix, líder portuario-naviero de 
Paraguay, - teniendo en cuenta el tráfico, 
contar con un socio de ese país resulta 
fundamental para el puerto santafecino-; 
la Corporación Marítima Boluda de Espa-
ña – peso pesado con fuerte expertise en 
toda la operación marítimo portuaria-; 
Sociedad Comercial del Sur, empresa 
argentina que interviene en el comer-
cio de granos integrada hacia atrás y el 
forwarder especializado argentino House 
to House, que además de su presencia 
en todo tipo de cargas y tiene oficinas en 
Paraguay y Chile, viene trabajando en los 
últimos años en el puerto de Santa Fe. Va-
rios sectores destacan que la propuesta 
no vino de un grupo constructor sino de 
operadores que están en el negocio, un 
dato no menor.  

Bonfatti puso en énfasis en la ubicación 
estratégica que tendrá el nuevo empla-
zamiento en la vía troncal del Paraná 
en un área ideal para el transbordo. La 
nueva terminal de puerto multipropósito 
demandará una inversión total de más de 
U$170 millones U$40 serán aportados 
por la provincia.
Hace tiempo que en este proyecto hay 
U$25 millones comprometidos del Fon-
plata – que se tienen que tomar para no 
perderse- y otros 15 millones (en carácter 
de contrapartida local). La provincia de 
Santa Fe otorgará un aporte no reintegra-
ble a favor del concesionario por hasta 
un monto máximo de U$38.500.000 que 
se irán pagando a medida que avance la 
obra. La concesión es por 30 años más 10.
El futuro puerto se ejecutará en la margen 
derecha del río Paraná (aproximadamen-
te en el kilómetro 584 de navegación), so-
bre la vera troncal de la actual Hidrovía 
Paraná - Paraguay. La empresa adjudi-
cataria tendrá a su cargo la formulación 
del Proyecto Ejecutivo y la concesión de la 
construcción, operación y mantenimien-
to de la nueva terminal multipropósito 
para operar necesariamente con agrogra-
neles sólidos y contenedores.  Incluye el 
acceso vial y el dragado necesario para 
el radio de giro en el río de los barcos 
que ingresen; obras estarán a cargo del 
oferente.
La infraestructura incluye la ejecución de 

las obras principales para la construcción 
del puerto. Se desarrollará inicialmente 
el sitio para la operación de buques de 
ultramar y de barcazas y todas las ins-
talaciones terrestres necesarias para la 
recepción de cargas desde camiones. Las 
obras principales comprenden la super-
estructura para operar una terminal de 
agrograneles y contenedores, el acceso 
vial de aproximadamente 9,5 kilómetros 
de extensión –calzada única de dos tro-
chas, una por cada sentido de circula-
ción– y el dragado de apertura. Por otro 
lado, se prevé una segunda licitación que 
estará destinada a la contratación de la 
ejecución de las obras del puente sobre el 
Riacho Santa Fe y sus accesos, que estará 
a cargo del gobierno nacional, y deberá 
realizarse de modo que su finalización 
se corresponda con la terminación de las 
obras del puerto para permitir el acceso 
al mismo.

UN gRAN AvANCE

Precisamente en un reciente encuentro 
en el Timón Club de Buenos Aires, el ti-
tular del Ente Portuario, Marcelo Vorobiof 
expuso sobre la importancia de la apues-
ta del grupo privado que va dando luz al 
proyecto que, de concretarse, revitalizará 
el papel histórico del puerto de Santa Fe 
que hace 100 años movía casi la mitad de 
las cargas de exportación del país.  

Traslado del puerto de Santa Fe, una oferta 
presentada por reconocidos operadores 

de toda la cadena comercial

Un paso adelante
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E l puerto de San Pedro podría 
ser la plataforma de un área de 
transbordo de cargas de granel 
que bajan del norte por la hi-
drovía – especialmente soja y 

maíz- entre barcazas y los buques oceá-
nicos. Esto a partir de la firma de un me-
morándum de entendimiento entre el 
Consorcio de Gestión de San Pedro y la 
Empresa NOT S.A (National Oil Trading) 
- foto a la der-que tendrá que definirse 
en los próximos meses y que implica la 
instalación de infraestructura en el puer-
to para la  operación de acopio, carga 
y descarga de barcazas a muelle y de-
pósito en un área hoy subutilizada para 
luego cargarse en los buques oceánicos, 
en una concesión de 20 años.
La iniciativa cuenta con el fuerte respal-
do de la provincia. Precisamente en el 
acto de la firma estuvieron presentes 
el gobernador Daniel Scioli, además de 
otras autoridades de la producción y de 
puertos de dicho estado.
Hoy esta tarea de transbordo de cargas 
a granel se realiza en distintos puertos 
del Paraná y desde otros países del Mer-
cosur en Nueva Palmira. Pero hay quien 

cree que el crecimiento de los volúme-
nes que bajarán es tal que hay espacio 
para otros jugadores y además el puerto 
uruguayo tiene un límite previsible, más 
allá de las instalaciones de transbordo 
que está desarrollando en sus cercanías. 
“Este es un proyecto que se da a partir 
de las necesidades de los clientes en el 
segmento de la carga masiva”, señalan 
fuentes de la empresa NOT. 
Pero porqué San Pedro?. Las fuentes se-
ñalan las condiciones geográficas – las 
posibilidades de desarrollarse sin mo-
dificar la operatoria actual enfocada al 
movimiento de frutas- y especialmente 
al tener dos rías – San Pedro y Barade-
ro-  cuenta con un importante espacio 
para el amarre de un buen número de 
barcazas sin molestar la navegación 
troncal; un tema sustancial en este tipo 
de operatoria. Contar con lugar para el 
estacionamiento de barcazas es tan o 
más importante que pensar en el buque 
oceánico, dicen. En esta nueva platafor-
ma se podría ir sumando capacidad has-
ta llegar a las 60.000 tons que necesita 
cada panamax que puede venir a cargar.
Según la empresa se prevé una inversión 

de U$50 millones en dos etapas, la pri-
mera utilizando la estructura actual del 
muelle añadiendo almacenaje, y capa-
cidad de transferencia – cintas, equipos 
de izaje, grúas- y la segunda ya con más 
capacidad de almacenaje y la construc-
ción de un muelle para la atención de dos 
buques en forma simultánea.
Entre los ajustes en infraestructura se 
encuentra el dragado de un par de pies 
para llegar a los calados de la vía troncal, 
(unos 200.000 m3). Hay unos seis me-
ses para definir el proyecto definitivo y 
a partir de allí quedaría esperar el inicio 
de las operaciones. 

Nuevo desarrollo de transbordo en el puerto de San Pedro.

El primer ministro de Reino Unido, David Ca-
meron, visitó al emplazamiento del proyecto 
de mayor expansión en marcha en el Puerto 
de Liverpool, desarrollado por Peel Ports, uno 
de los grupos de puertos más grandes del 
Reino Unido -foto a la der.-.
El programa de inversión Liverpool2 de £ 300 
millones creará la terminal más céntrica de 
contenedores de aguas profundas en Gran 
Bretaña y ofrecerá a las empresas el acceso 
vía marítimo-fluvial más cercano a la mayo-
ría de los consumidores del Reino Unido. La 

visita coincidió con el anunció de un sis-
tema asociativo con inversiones por 150 
millones de libras para crear un parque 
logístico vinculado al canal de Manches-
ter que tiene alimentación directa con 
Liverpool2. Precisamente la idea es que 
desde la terminal donde llegaran los gran-
des buques se alimenten otros puntos lo-
gísticos mediante barcazas.

CAMERON EN LIvERPOOL2

Vorobiof, que estuvo presente junto a 
José Derisi de Sociedad Comercial del 
Sur, Gustavo de la Sota, de Agencia Ma-
rítima Austral – representante del Grupo 
Boluda- y Luciano Collo de House to Hou-
se; señaló que ya en el 2000 la provincia 
vio la necesidad del traslado del puerto, 
pero el camino hasta hoy no ha sido fácil, 
incluso hace dos años estaba todo listo 
para licitar pero la cuestión se volvió a 
demorar. Ahora se espera que el proceso 
avance hacia la presentación del segun-
do sobre con la oferta económica para 
que a fin de año pueda aprobarse. Los 

operadores quieren que el proceso bu-
rocrático avance lo más rápido posible, 
dijeron, El funcionario destacó la posi-
ción del puerto recordando que 80% de 
la carga de la hidrovia se ubica al norte de 
Santa Fe y la idea es captar lo que viene 
del NOA, NEA, Paraguay, Bolivia y Brasil. 
“Hay carga para todos, no venimos a des-
pojar a nadie”, agregó.
Derisi – quien trabajó en EE.UU. para el 
gigante GE- destacó que la UTE agregó 
en su propuesta el manejo de las cargas 
ya previstas, otras como minerales, fer-
tilizantes y cargas líquidas. La idea es 

ofrecer un puerto de cuarta generación, 
conectado a puertos secos y a otros puer-
tos; todo esto generará el interés de nue-
vos inversores. En la conexión también se 
confía en la mejora del Belgrano Cargas. 
Además Derisi destacó que el la idea es 
utilizar el expertise de la provincia, que 
entre otras cosas tiene gran capacidad en 
sus universidades. 
“Creemos se puede trabajar bien en com-
binación entre los sectores público y pri-
vado. En ese sentido, uno de los factores 
donde queremos hacer fuerte hincapié es 
en la gestión”, agregó. 






