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Las conclusiones del trabajo plantean que los
consorcios de exportaciéon son una herramienta muy util
para aquellas empresas PYMES que quieren expandir
sus exportaciones. Pero, su impacto a nivel global es,
todavia, limitado debido a la existencia de una serie
de obstaculos que requieren de la implementacién de
politicas publicas destinadas a su superacion.

El documento se organiza de la siguiente manera:
en primer lugar, se presentan, como marco teérico, las
principales fallas de mercado que encuentran las PYMES
para poder avanzar en su internacionalizacion, asi como
las posibles respuestas que pueden brindar los consorcios.
Seguidamente, se revisara la experiencia argentina del
altimo periodo haciendo eje en un programa desarrollado
por una iniciativa publico-privada de fomento a los
consorcios de exportaciéon. Luego, se expondran los
resultados de una encuesta efectuada a 36 consorcios
del pais y, finalmente, se destacaran las asignaturas
pendientes y se planteardn recomendaciones en materia
de politicas para la consolidacion de este instrumento.

FALLAS DE MERCADO Y RACIONALIDAD
DE LOS CONSORCIOS

a baja participacion de las PYMES argentinas dentro

del total de ventas externas es la consecuencia de

un conjunto de dificultades que enfrentan estas
empresas para poder competir internacionalmente. Esas
dificultades se vinculan con la existencia de una serie de
fallas de mercado que las afecta en mayor medida que
a las empresas de mayor tamafio y que se relacionan
con la presencia de economias de escala, de una fuerte
heterogeneidad tecnolégicaentre empresas, de asimetrias
de informacion, de fallas en el mercado crediticio, de altos
costos de transaccion y coordinacion, de incertidumbre
ante la dificultad de conseguir proveedores confiables y
ante la volatilidad de la demanda. También existen fallas
del mercado vinculadas con la capacitacion ya que las
empresas requieren personal capacitado para gestionar
las exportaciones.

Existen diversos mecanismos para sortear las
dificultades antes mencionadas. En este trabajo, el

1 Para un andlisis en profundidad sobre las caracteristicas

que presentan las distintas fallas de mercado con relacién al comercio
exterior véase Bekerman y Sirlin, 1994.

enfoque estara puesto en los consorcios de exportacion
como mecanismo de respuesta ante las mismas.

“Un consorcio de exportacion es la alianza voluntaria
de empresas con el objetivo de promover los bienes y
servicios de sus miembros en el extranjero y facilitar
la exportacion de esos productos mediante acciones
conjuntas. Se puede considerar que el consorcio de
exportacién es un medio formal para la cooperacion
estratégica de mediano a largo plazo entre empresas,
que sirve para prestar servicios especializados con el
proposito de facilitar el acceso a los mercados externos”
(ONUDI, 2004).

Las empresas que integran los consorcios son
independientes entre si, conservan su autonomia
juridica y personalidad comercial, mantienen su
estructura directiva, financiera y administrativa y no se
contempla una fusién entre ellas, sino la participacion
€n una nueva organizacion.

La conformacién de un grupo o consorcio de
exportacién tiene una serie de ventajas para los
integrantes del mismo y permite solventar, en cierta
medida, las fallas de mercado expuestas mas arriba.

En primer lugar, el agrupamiento de pequefios y
medianos productores que tienen intenciones de
exportar, pero que no logran competir con los precios
internacionales, incrementa la escala de produccién
aprovechando los rendimientos crecientes.

A su vez, el consorcio permite despertar mayor
interés en los potenciales compradores. Dado que
en muchos casos los importadores estan interesados
en adquirir una variedad mas amplia de productos,
el grupo exportador tiene mayores posibilidades de
sacar provecho de este interés al coordinar las ofertas
individuales de sus integrantes.

En cuanto al desarrollo tecnolégico, seria razonable
pensar que, cuanto mas sean los que soportan los costos
de la innovacién, los riesgos a asumir serdn menores y
los fondos totales destinados seran mayores, logrando
asi mejores resultados.

Con respecto a la informacién imperfecta, los
socios del consorcio podrian compartir los gastos
para acceder a nueva informacién sobre mercados de
destino, reduciendo costos y tiempo. Otro beneficio
de los consorcios es el hecho de compartir el costo de
gerenciamiento en la figura del coordinador.
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lo que no son personas juridicas ni sujetos de derecho.
Pueden inscribirse ante la Aduana para exportar los
bienes y servicios de las empresas que lo integran, ya
sea como consorcio propietario de la mercaderia o por
cuenta y orden de terceros, y hacer un solo permiso de
embarque. Pero, una resolucién de la Administracién
Federal de Ingresos Publicos (AFIP) del afio 2009
establecio la solidaridad de los participes consorciados
en las obligaciones tributarias e infracciones aduaneras,
lo que ha limitado la eficacia de los consorcios como
herramienta para promover la exportacion. Esta situacion
genera un vacio legal ya que practicamente ninguna de
las figuras juridicas existentes resulta util a los grupos
exportadores que desean adquirir un status legal.

Por otro lado, hay dos aspectos que aun estan
pendientes: la personeria juridica de los consorcios y la
exencion del Impuesto al Valor Agregado (IVA) para las
compras efectuadas en el mercado interno destinadas
a la exportacién. Esta Gltima cuestion reviste particular
importancia ya que en Argentina, a diferencia de lo que
sucede en otros paises, los consorcios de exportacion
estan obligados a pagar el IVA cuando adquieren
bienes a sus empresas integrantes para destinarlos al
mercado externo.

CONSORCIOS FORMADOS BAJO EL PROGRAMA DE FUNDACION
ExporTAR-FuNDACION ICBC

En la actualidad, el principal apoyo vigente para la
formacion de consorcios a nivel nacional son aquellos
previstos en este Programa. Dentro de los criterios
de elegibilidad mas destacados se encuentran los
siguientes: (i) se solicita que alguna de las empresas del
grupo tenga experiencia exportadora previa; (ii) todos
los integrantes deben pertenecer al mismo sector y
dirigirse al mismo canal de distribucién y, en lo posible,
estar localizados en jurisdicciones cercanas; (iii) deben
pertenecer a un sector que cuente con productos
competitivos en condiciones de poder exportarse; (iv)
tienen que poder generar un plan de trabajo conjunto
que defina las acciones de promocién que se llevaran a
cabo en el exterior.

El aporte econémico del Programa, que estd
destinado a cubrir los honorarios de los coordinadores
de los grupos, ha actuado como un incentivo para que
las empresas integrantes decidieran comenzar a trabajar
en conjunto. Cualesquiera de las dos fundaciones

pagan un honorario al coordinador en un 100% en el
primer semestre, en un 75% en el segundo, en un 50%
en el tercero y en un 25% en el ultimo.

La evolucién de los consorcios, empresas integrantes
y exportaciones del citado Programa pueden ser
observados en el Cuadro 7.

Hacia mediados de 2013, este Programa contaba con
65 grupos, que estaban integrados por 405 empresas.
La mayor parte de los mismos (75 %) se crearon a partir
de 2008 y sélo 5 tienen mas de 10 afios de antigliedad.

Se observa, porotrolado, unaalta tasa de desaparicion
de estos grupos. Entre 1998 y mediados de 2013 fueron
creados 189, mientras que dejaron de funcionar 124
(casi el doble de los que existen actualmente). Aqui
cabe preguntarse por los motivos de la desaparicion de
estos grupos. Si bien, ciertos estudios mencionan que
esto se debe a su “éxito" (actuaron como una “escuela
de exportacién” para sus integrantes, los que luego
pudieron exportar por su cuenta), en la gran mayoria
de los casos se disuelven porque han fracasado en el
logro de sus objetivos. Y esto puede atribuirse a varios
factores. Aquellos vinculados con la situaciéon “macro”,
la caida en la competitividad del pais, la situacion del
propio sector (poco dindmico) en el que actla el grupo,
la escasez de demanda en los mercados a los que se
dirige el consorcio, la falta de un marco regulatorio
adecuado en Argentina y la escasez de apoyos para la
consolidacion de los grupos exportadores.

Otras razones mas especificas pueden vincularse
con el hecho de que, al cabo de dos afios, se extingue
el apoyo brindado por el programa sefalado. Esta
situacion estd indicando una falta de sustentabilidad
inicial muy importante, lo que puede estar vinculado
con distintas cuestiones: una mala seleccién de
sus miembros o del coordinador; una importante
heterogeneidad del grupo; un exceso de individualismo
en las empresas participantes, con productos con pocas
posibilidades de exportarse.

Con respecto a posibles efectos derrame del
desarrollo de los consorcios puede sefalarse que
empresas no participantes se han sumado a consorcios
en funcionamiento o han constituido otros a partir de
conocer la experiencias exitosas de ciertos grupos. Se
pueden encontrar ejemplos en el sector de materiales
eléctricos, donde llegaron a existir 5 grupos del mismo






























70

Marta Bekerman, Marcelo Wifiazky y Nicolds Moncaut

todavia limitado. Y esto se fundamenta en la acotada
cantidad de empresas participantes, en el bajo nimero
de consorcios existentes y en las reducida participacion
en las exportaciones totales que aun registran. Pero,
para las empresas que participan de este instrumento,
los resultados son visibles: han incrementado sus
ventas externas, han accedido a mercados lejanos
y mas complejos, han logrado mejorar la calidad de
sus productos y lanzar nuevas lineas y, en definitiva,
disponen de empresas que han crecido y que hoy
son mds competitivas. El desafio consiste en poder
sumar mas empresas, en crear nUEVOSs cConsorcios y en
poder incrementar sus exportaciones. En ese contexto,
aparecen problemas de coordinacién que deben ser
superados, pero también se requiere un conjunto de
politicas publicas, entre las que se incluyen las siguientes:
la implementacion de una legislacion especifica que

contemple la personeria juridica de los consorcios y
la exencién del Impuesto al Valor Agregado para las
compras efectuadas en el mercado interno y destinadas
a la exportacion; contar con planes de financiamiento
y apoyo para actividades promocionales y para la
certificacion de productos; mejorar la competencia de
los coordinadores, cuyo accionar es un factor clave
para su desempefio; profundizar la coordinacion
de las acciones desarrolladas por los organismos
de promocioén publicos y privados; promover la
cooperacion entre consorcios del mismo o de distintos
sectores para llevar a cabo actividades promocionales
o de otro tipo; fomentar el intercambio de informacion
y la difusion de las experiencias exitosas. El correcto
disefio e implementacion de estas politicas puede
tener un impacto fundamental en el proceso de
internacionalizacion de las PYMES en Argentina. 4
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