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1. Introduccidn

La internacionalizacion trae una serie de ventajas para las empresas en términos de rentabilidad,
reduccion de costos y diversificacion de riesgos, etcétera. Desde la dptica nacional, la importancia
de las exportaciones reside por ejemplo en mejoras en la balanza de pagos, la contribucion al
crecimiento econdémico, la creacion de industrias y la generacion de empleo (Giles & Williams,
2000; Harrison & Rodriguez-Clare, 2009; UNCTAD, 2008). Como consecuencia, los gobiernos
generalmente tienen el objetivo de fomentar el sector exportador mediante la instauracion de
politicas publicas que dan lugar a la promocién de exportaciones.

Aunado a los beneficios que obtienen gracias a la internacionalizacion, las pymes exportadoras
se veran confrontadas con ciertos riesgos, debido a que salen del mercado interior — su entorno
de operacion habitual — conquistando mercados extranjeros — entornos desconocidos para ellas —
. De ahi que estén interesadas en participar de programas de promocion de exportaciones que les
ayuden a superar barreras de diversa indole en los &mbitos financiero, comercial, interno y
gerencial, cultural, y politico-legal (Bloodgood et al.,1996; Crick & Chaudhry, 2000; Wilkinson &
Brouthers, 2000). Teniendo en cuenta su tamafio y sus dificultades de orden operativo, la
cooperacién interempresarial es una buena propuesta para las pymes: les facilita la adquisicion
de una masa critica para enfrentar el desafio de la internacionalizacion con mayores posibilidades
de éxito. Los mecanismos asociativos permiten que las pymes se beneficien de adquirir
experiencia y conocimiento, compartir ideas y contactos, realizar reducciones de costos y
aumentar su diversificacion. El rol fundamental que las empresas con menores dimensiones
desempefian en Argentina — mas del 95% de las empresas nacionales son pymes —y los
beneficios que trae el crecimiento de las exportaciones, son el motivo para las diversas iniciativas
de promocion de exportaciones que se han implementado en el pais patrocinadas por los
sectores publico y privado.

Como en cualquier iniciativa o proyecto, es necesario medir el impacto de los programas de
promocion de exportaciones para determinar si realmente llevan al efecto deseado: ayudar a las
empresas superar los obstaculos a la exportacion para que ellas puedan internacionalizarse
exitosamente. Si bien existe la necesidad indispensable de analizar dichos programas para la
evaluacion de sus efectos y la mejora de su funcionamiento, cabe destacar que es dificil medir el

impacto de los programas a través de los resultados de las empresas participantes, dado que la



promocion no es una actividad interna de la empresa. Hay numerosos factores que influyen en las
exportaciones de una empresa, de los cuales la promocion de exportaciones no es sino uno. Por
tanto, es practicamente imposible establecer el grado exacto de impacto de los programas y la
eficiencia del uso de sus fondos. Aunque la investigacion sistematica acerca de los programas de
promocion de exportaciones y su impacto en los resultados de exportacion se ha iniciado hace
mas de 30 afios, los investigadores estan en desacuerdo si la promocion de exportaciones se
relaciona positivamente con los resultados de exportacion de las empresas.

Por ende, y aunque existen algunos trabajos relacionados queda manifiesta la necesidad de una
mayor evidencia empirica en torno a la creacion de consorcios, su utilidad para las empresas
participantes y el cumplimiento de los objetivos (Rialp et al., 2005). Por otro lado, las practicas de
evaluacion en las publicaciones actuales estan viciadas por cuestiones metodoldgicas. La mayor
parte de las contribuciones sobre los programas en la Argentina se limitaron al analisis de
estadisticas de exportacion y establecen una causa tautolégica entre las cifras de exportaciones
de los consorcios y las estadisticas de exportaciones del pais. Es mas, la combinacion de las
perspectivas empresarial e institucional ha sido ampliamente ignorada.

En concreto, el presente trabajo tiene como objetivo evaluar la eficacia de la cooperacion
interinstitucional asi como de las actividades y el apoyo ofrecido por la Fundacion ExportAr y la
Fundacién ICBC mediante su “Programa Promocion de Consorcios de Exportacion” conjunto,
dirigido a la formacion y promocion de grupos exportadores argentinos desde las Opticas de las
empresas participantes, de los coordinadores de los consorcios formados y de los gestores del
Programa. Ademas, se busca contribuir a mejorar el disefio y la gestion de la iniciativa y de las
politicas publicas argentinas en esta materia, para que los esquemas asociativos tengan mayores
posibilidades de éxito. En pos de alcanzar los objetivos planteados se busca, desde el punto de
vista del caso de estudio evaluativo, utilizar la triangulacion metodoldgica para obtener y analizar
mayoritariamente datos cualitativos e usar datos cuantitativos para reforzar la validez y fiabilidad
de los resultados. Como consecuencia, se examina el Programa desde diferentes perspectivas: la
empresarial, la institucional, y la documental. Pretendemos verificar la influencia ejercida por éste
en el desempefo exportador de las pymes que se agrupan en consorcios en el marco del
Programa. Para ello, usaremos tres métodos de recopilacion de datos: entrevistas en

profundidad, revision documental, y andlisis de estadisticas relevantes.

2. Antecedentes y Planteo teorico

La tesis cuenta con cuatro conceptos teoricos pilares.

La internacionalizacion. Si bien existe una amplia gama de vias estratégicas de penetracion en
los mercados internacionales la exportacion es considerada la forma de acceso mas comun
elegida por las pymes (Antoldi, Cerrato & Depperu, 2011; Rialp Criado et al., 2005). Esto se debe

a que tanto el nivel de riesgo como el compromiso de recursos es inferior en comparacion con



otras formas (L6pez Navarro, 2002). Por ‘exportacion’ se entiende el movimiento transfronterizo
intencional de bienes y servicios de un pais para su uso 0 consumo en otro pais.

La promocioén de exportaciones. En los dltimos afos, se ha producido un cuerpo de
investigacion empirica bastante amplio sobre el tema de la exportacion (Katsikeas, Piercy &
loannidis, 1996;. Leonidou, Katsikeas & Samiee, 2002). Como parte de esta literatura cientifica se
ha prestado especial atencion a los programas de ayuda a la exportacion. Frecuentemente, los
términos ‘promocién de exportaciones’, ‘asistencia a las exportaciones’ e ‘incentivos a las
exportaciones’ se usan indistintamente, como indican Diamantopoulos, Schlegelmilch y Tse
(1993). Sea cual sea el término utilizado, la promocion de exportaciones entiende aquellas
medidas de politica publica que actual o potencialmente conducen a la actividad exportadora al
nivel empresarial, industrial o nacional (Seringhaus, 1986). Se distinguen los programas de
asistencia a la exportacion en a) programas que brindan informacion y b) programas que realizan
apoyo operativo (Diamantopoulos, Schlegelmilch y Tse, 1993).

Las pequefas y medianas empresas. Debido a su tamafio y su estructura son capaces de
enfrentarse a condiciones econémicas adversas (Kuwayama, 2001) y son de ayuda vital para el
crecimiento econémico a largo plazo en términos de aumento de las exportaciones. Ademas, las
pymes cuentan con un nivel de flexibilidad superior al de las grandes compafiias que les permite
adaptarse rapidamente a cambios en su entorno o en las preferencias de sus clientes,
precisamente gracias a su reducido tamafio y la agilidad de sus operaciones (Velasquez
Vasquez, 2004). Dado su uso més intensivo de mano de obra en comparacion con empresas
grandes, el costo de capital relacionado a la generacién de empleos en pymes es
significativamente menor (Di Tommaso & Dubbini, 2000). Las pymes fomentan la estabilidad de
los ingresos, el crecimiento y el empleo, asimismo alivian la pobreza y promocionan la creacion
de sociedades mas pluralistas (Kuwayama, 2001). La expansion internacional trae una serie de
ventajas para las empresas en términos de rentabilidad, recursos humanos, imagen,
diversificacién de riesgos, etc. (Comisién Europea, 2007). Por otro lado, las pymes exportadoras
se veran sometidas a riesgos. Por ende buscan superar barreras en los ambitos financiero,
comercial, interno y gerencial, cultural, y politico-legal.

El asociativismo. En un amplio sentido, es una forma de cooperacion empresarial dentro del
ambito de las alianzas estratégicas (Sanchez de Pablo Gonzalez del Campo y Jiménez Estévez,
2007). Los beneficios de asociarse pueden ser categorizados en: costos y diversificacion, la
acumulacion de informacion, conocimientos y experiencias, y la diferenciacion como ventaja
competitiva (Anahi Sosa, 2008; Minguez Fuentes, 2010; ONUDI, 2004; Ramirez Huerta, 2013;
Saavedra Garcia, Molina y Bernal, 2012). Los obstaculos principales en una alianza residen en el
individualismo de las empresas, los costos de gestion, informacion, coordinacion y control, la falta
de idoneidad del coordinador, y la heterogeneidad de las pymes (Minguez Fuentes, 2010; ONUDI,

2004). Aparte de retos internos, hay que tener en cuenta obstaculos externos (Torres, 2003).



Cabe destacar que la colaboracion entre pymes puede adoptar multiples formas; nosotros nos
enfocamos en los consorcios de exportacion.

Asimismo son fundamentales las reflexiones metodoldgicas acerca de la medicién de impacto de
los programas de promocién de exportaciones. Analizar los programas es imprescindible para la
evaluacion de sus efectos y la mejora de su funcionamiento. En cuanto a la hipotesis de que los
mismos se relacionan positivamente con los resultados de exportacion de las empresas, los
investigadores parecen estar en desacuerdo. Varios autores han llegado a la conclusién de que la
evidencia empirica existente sobre la promocion de exportaciones no es suficiente para
establecer su efectividad con certeza (Crick, 1995; Crick & Chaudhry, 1997, 2000; Crick &
Czinkota, 1995; Czinkota, 1994; Czinkota & Nittawa, 1997; Diamantopoulos et al., 1993; Francis &
Collins-Dodd, 2004; Gillespie & Riddle, 2004; Seringhaus, 1986; Seringhaus & Botschen, 1991;
Seringhaus & Rosson, 1991; Shamsuddoha & Ali, 2006). Existen varios factores que influyen en
el desempefio exportador y la promocién de exportaciones es solo uno de ellos. En tanto, la
seleccién de indicadores objetivos es dificil (Martinez Carazo, 2007). De ahi, que llevamos a cabo
un estudio de caso de tipo descriptivo y exploratorio, en concordancia con los objetivos de la

investigacion.

3. Materiales y Métodos

Dado que la investigacion basada en estudios de caso es considerada holistica, es
particularmente util en la investigacion profunda de una entidad acotada (Quinlan, 2011); o sea
una empresa, un equipo, un solo evento, 0 — como en este caso — una organizacion.
Normalmente, los datos obtenidos son en gran medida cualitativos, pero también pueden ser
cuantitativos. Justo alli radica la fortaleza de los estudios de caso: hacen énfasis en la
comprensién de un tema o un objeto complejo. El punto crucial reside en seleccionar aquellas
fuentes y herramientas que permitan recopilar los datos adecuados y asi ilustrar o explicar el
fendmeno y responder a las preguntas de investigacion (Quinlan, 2011). Nuestro trabajo utiliza
tres métodos de reunion de datos, método que se conoce como triangulacion metodoldgica.
Entrevistas en profundidad. Son una técnica de investigacion cualitativa que se caracteriza por
la combinacién de estructura con flexibilidad (Legard, Keegan & Ward, 2006); decidimos utilizar
preguntas abiertas para realizar entrevistas en profundidad semi-estructuradas. Existen
debilidades y posibles fuentes de sesgo: la subjetividad de las personas encuestadas, que los
datos no son generalizables, que el muestreo no puede ser aleatorio, la pérdida de objetividad,
(Arzaluz Solano, 2005; Morris, 2015). Tratamos de minimizar ese sesgo mediante la seleccion de
entrevistados que representen una variedad de caracteristicas. En suma, llevamos a cabo 21
entrevistas con los gerentes de las pymes, los coordinadores de los consorcios, expertos, y
administradores del Programa. Por cada grupo de participantes se utilizé una guia de entrevistas

distinta dado que cada uno de los grupos cuenta con informacion y experiencia diferente.



Revision documental. Las pruebas documentales se usan para complementar y validar la
informacion obtenida durante las entrevistas. Son estables, discretos, especificos y de amplio
alcance. Utilizamos las paginas web de Fundacion ExportAr y Fundacion ICBC, los informes
sobre actividades del Programa desde 1999 hasta 2014, y los boletines informativos del
Programa desde 2011 hasta 2016.

Anadlisis de estadisticas de exportacion. Usamos datos cuantitativos sobre las cifras de
exportaciones, la participacion en actividades de promocion, la localizacion geografica, y los
sectores de todos los consorcios que forman parte del Programa para corroborar la informacion
cualitativa.

De este modo, tratamos de realizar la investigacion de manera ética, manteniendo la validez tanto

constructiva como interna y externa y la fiabilidad de los resultados.

4. Resultados y Discusion

En conclusién podemos responder afirmativamente la pregunta planteada en el titulo de esta
tesis: el Programa es eficaz porque alcanza su meta de fomentar la internacionalizacién de las
pymes argentinas. Mas generalmente, primero, se espera haber contribuido al establecimiento del
estudio de caso como meétodo valido y valioso en la medicion de impacto de la promocion de
exportaciones. Segundo, pretendemos destacar que los esquemas asociativos son una de las
herramientas mas importantes que tienen las pymes que deseen ingresar en los mercados
globales, si bien el impacto de los consorcios argentinos a nivel macro es limitado. No obstante, a
nivel micro no se deberia subestimar el efecto positivo que tienen para que las pymes puedan
enfrentar a las fallas de mercado y los riesgos implicados por la internacionalizacion.

La evolucion del Programa. Observamos que el Programa ha alcanzado el objetivo de “ayudar a
gue cada dia sean mas las PYMEs que pueden exportar” (Fundacion ICBC, 2013) gracias al
aumento casi constante de los grupos conformados y de las pymes participantes. Los servicios de
apoyo y las herramientas de promocion que se ofrecen han cambiado en menores dimensiones
de lo que se podria pensar; cada afo esta alternando la frecuencia de la participacion de los
grupos en ellas. El presupuesto relativamente pequefio del Programa y el nimero limitado de
colaboradores fomenta una jerarquia plana y una estructura de responsabilidades transparente.
Estas constituyen una buena base para ser flexible y dinamico en la gestion del Programa. Es
notable que el equipo que gestiona al Programa es bastante estable. Lo que podria ser criticado
como poco agil y una inhibicién para el desarrollo de nuevas ideas, por otro lado podria ser una
de las razones para la continuidad del Programa en los ultimos 18 afios. La dedicacién del
personal y su larga experiencia le parece dar consistencia. Otro factor clave por su longevidad es
el enfoque federal que ha permitido la participacién de grupos diversificados en su localizacion y

sector, mediante el establecimiento de fuertes vinculos con las agencias provinciales.



Cooperacion entre Fundacion ExportAr y Fundacion ICBC. Se puede afirmar que la
asociacion entre una agencia publica y una privada permite combinar recursos complementarios
gue se potencien y resulten en efectos de sinergia. No obstante, resulta que la cooperacion entre
las dos fundaciones no es considerada del todo positiva. La percepcion por parte de los
coordinadores lleva a conclusiones mixtas que van desde una imagen positiva sobre que trabajan
bastante aislados hasta la opinion de que la cooperacion de una entidad publica y una privada
implica una asimetria en la forma de trabajar. Empero, los funcionarios de las dos fundaciones
consideran que su relacion es extraordinaria gracias a que trabajan codo a codo y mantienen una
comunicacion fluida. En cuanto al reparto de las responsabilidades y competencias, es bastante
clara la divisién: la Fundacion ICBC se ocupa de la parte administrativa del Programa, es decir la
organizacion, el control y el seguimiento del programa mientras que las responsabilidades de la
Fundacion ExportAr son mas bien operativas.

Perfil de las empresas asociadas. En cuanto a los motivos de las pymes para formar parte de
un consorcio destacan los siguientes: sumar fuerzas, compartir costos, beneficiarse del
intercambio ideas, contactos, informacion y experiencia, recibir apoyo econémico y asistencia
técnica, y adquirir un estatus diferenciado al de una empresa que no exporta. Con respecto a los
perfiles de las empresas asociadas cabe sefialar que son heterogéneos. Incluso, en algunos
casos pudimos encontrar el desempefio desparejo de las empresas dentro del mismo consorcio.
Constatamos que distan en los siguientes aspectos: su tamafio, su participacion en actividades de
promocion del Programa, etapa exportadora, la fase en el ciclo de vida de consorcio, y su nivel en
la adopcién de la idea asociativa, independientemente de la edad del consorcio y el sector
industrial del consorcio. En nuestro caso, el exportar un producto/servicio en conjunto no
garantiza un alto nivel de ventas internacionales, si bien parece tener un efecto cohesionador
entre las pymes. Pudimos corroborar que el coordinador es decisivo para el buen funcionamiento
y que los problemas con él llevan a disonancias en el grupo. También verificamos que el marco
legal en Argentina es poco favorable para el trabajo asociativo dado que no cumple con las
necesidades de las pymes que quieran asociarse para exportar.

Satisfaccion de los participantes con el apoyo recibido. El bajo nivel de asociativismo de las
pymes argentinas acentla la importancia del Programa para capacitar a las pymes en lo relativo a
la cooperacién interempresarial. Se le otorga un rol decisivo al Programa en cuanto al
funcionamiento de los grupos exportadores porque les da un marco institucional que permite una
mayor formalidad y duracion de la asociacién. En concordancia con la literatura en el ambito,
como beneficios del trabajo en equipo y su participacion en el Programa se sefalaron: (1) la
participacion de actividades promocionales, (2) compartir/reducir costos, (3) tener acceso a
organismos en el comercio exterior, (4) vincularse y aumentar la red de contactos, (5) compartir
informacion, (6) tener mayor poder de negociacion, (7) adquirir experiencia exportadora, (8)

mejorar la capacidad financiera, (9) tener asesoramiento profesional, (10) obtener economias de



escala y alcance, (11) mejoras competitivas, (12) complementacion y efectos de sinergia, y (13)
mejores y mayores oportunidades de capacitacion. Por otro lado, los consorcios enfrentan trabas
externas en forma de condiciones econdémicas adversas, el acceso a crédito restringido y un
marco politico y legal insuficiente. Internamente, los grupos lidian primordialmente con la
heterogeneidad de los miembros en cuanto al tamafio, recursos, estructura interna y estrategia.
No se debe dejar de lado la competencia entre los miembros del consorcio, dificultades
sectoriales, falta de capacitacion, insuficiencia de la estructura y las capacidades internas, y la
falta de idoneidad del coordinador. Sorprendentemente, una cantidad importante estima que no
hay ninguna traba interna en el consorcio. Globalmente, las pymes entrevistadas expresan su
satisfaccion con el Programa y lo encuentran Gtil para superar los obstaculos a la exportacién. Sin
embargo, lamentan la presencia menor de las fundaciones después de la fase inicial del
consorcio, la escasa proactividad, el falta de vinculo entre los diferentes grupos y sus
coordinadores, y la ausencia de un mecanismo de control que impida el beneficio indebido o el
desarrollo no equitativo de las pymes en un grupo.

Margen de mejora. En cuanto a las herramientas ya existentes se propone aumentar tanto el
trato preferencial de los consorcios en lo relativo a costos de participacion en ferias, como la
calidad de los stands y el apoyo de los 6rganos vinculados al comercio exterior. Las misiones de
ventas al exterior deberian orientarse mas en los enfoques de los grupos; ademas, surge la idea
de organizar rondas de negocios exclusivas con coordinadores para incrementar la eficiencia de
las mismas. Se recomienda intensificar la organizacién de misiones inversas dada su economia
de costos y eficiencia en estimular las exportaciones. Por otro lado, hacen falta mas posibilidades
de capacitacion por ejemplo en conceptos basicos como el manejo con clientes, la presentacion
en ferias o en temas mas puntuales como la venta online. Gran potencial de mejora existe en
cuanto al contacto y seguimiento de los grupos. Asimismo, se sugiere el establecimiento de un
mecanismo de control aparte de dar méas feedback a los coordinadores en lo que respecta a sus
informes, inquietudes y propuestas. Seria fundamental no confiar exclusivamente en los informes
del coordinador, sino buscar intensificar el contacto con las empresas para captar otros puntos de
vista. El tamafio muy reducido del equipo administrador del Programa, el nimero creciente de los
grupos y su dispersion geografica obstaculizan un contacto mas fluido y regular. No obstante, la
adopcion de un enfoque bottom-up mediante encuestas y consultas periddicas a las empresas del
Programa permitiria adaptar los servicios de apoyo a las necesidades de sus beneficiarios. Esto
llevaria al aumento de la utilidad de las herramientas de promocion de exportaciones y del valor
de la diferencia marcada por el Programa. En pos de dinamizar el Programa, crear sinergias y
potenciar sus recursos proponemos aprovechar los recursos ya existentes en todas las partes
interesadas del Programa: los conocimientos y experiencias de los administradores, las pymes y
los coordinadores. Actividades concretas podrian ser la organizacion de talleres con

coordinadores, expertos y cabezas creativas a fin de estimular lluvias de ideas acerca de posibles



mejoras e ideas innovadoras, convocar charlas con coordinadores y pymes exitosas para nuevos
grupos, o organizar jornadas de tareas y actividades periddicas con coordinadores generando asi
efectos de derrame de conocimiento que favorezcan el aumento de la actividad exportadora de
los grupos, el intercambio de ideas, experiencias y contactos. Cabe sefialar que son actividades
gue requieren pocos fondos pero que podrian hacer una diferencia grande si se explotaria la
riqgueza en los valores ocultos del Programa. A nivel nacional, todavia hay bastante margen de
mejora en las politicas relacionadas al comercio exterior y la promocién de exportaciones. Uno de
los puntos pendientes es mejorar la imagen del pais y sus productos para conquistar a nuevos
mercados mediante un mejor marketing de los productos nacionales. Otra propuesta es la de
ofrecer un seguro de exportaciones como herramienta de promocién para cubrir parte del riesgo
si los consorcios desean establecer vinculos comerciales con nuevos importadores. Seria
pensable incorporar un seguro al Programa, dado el vinculo existente entre una entidad
gubernamental y una financiera. También, faltan esquemas crediticios adecuados que permitan a
las pymes prefinanciar la produccion de demandas de compra que sobrepasen su presupuesto
propio. Si el Programa pudiera fortalecer los lazos con organismos financieros y negociar
condiciones especiales para los grupos exportadores en cuanto a la obtencion de créditos, podria
influir decisivamente en el potencial innovador y el desempefio exportador de los grupos.
Finalmente, pero no por eso menos importante, Argentina deberia seguir una politica integral y
sostenida de promocion de exportaciones que no puede ser separada de las politicas nacionales
y sectoriales en los @mbitos fiscales, tarifarios, bancarios, educativos y tecnol6gicos, etc. En este
trasfondo, se necesita una situacién econémica estable, acuerdos comerciales, priorizar sectores,
facilitar el acceso a crédito de las pymes, mejorar la infraestructura cientifica del pais, e innovar el
marco regulatorio para introducir incentivos fiscales y tarifas diferenciales para pymes y que no
evite desgravar el IVA asi que los grupos puedan vender como tal. En la actualidad, la apertura
comercial de Argentina, hace necesario proteger a las pymes y generar mecanismos de
compensacion para que tengan la oportunidad de incrementar su capacidad competitiva de forma

gradual.

5. Conclusiones / Recomendaciones

Las 21 entrevistas en profundidad llevadas a cabo en el marco de esta tesis han resultado en una
cantidad no menor de informacion cualitativa. Si bien los resultados son muy detallados, tienen un
alcance limitado debido a la dimensidén modesta de la muestra. En cuanto a la representatividad
de la misma, tratamos de incorporar consorcios de diferentes provincias, sectores, y diferencias
en el numero de miembros, en su nivel de exportaciones, y de su edad. Dada la naturaleza
cualitativa de nuestro caso de estudio, los resultados no son facilmente comparables con otros
estudios que evaluen programas similares. Tampoco permiten establecer una relacion causal

entre el desempefio exportador de los consorcios y la promocion de exportaciones o la



generalizacion de los factores de éxito particulares del Programa. Sin embargo, se pretende
suplementar los estudios ya existentes haciendo los siguientes aportes:

e (ue las guias de entrevista desarrolladas sirvan de orientacion para futuros estudios de
caso en el ambito del analisis de programas de promocion de exportaciones;

e (ue se concientice a los administradores tanto del Programa bajo investigacién como de
cualquier programa similar que la medicion del impacto es imprescindible para su
mejoramiento continuo;

e (ue el actual contexto macroeconémico global acentia la necesidad de programas de
promocion de exportaciones, especialmente para pymes;

e (ue se suscite y estimule un estudio a largo plazo del panorama de promocion de
exportaciones en Argentina;

Siguiendo esta linea de argumentacion, en Argentina estan pendientes dos estudios puntuales.
Por un lado, seria necesario realizar un andlisis de qué sectores fomentar y someter a una
proteccién especial en pos de aumentar la competitividad nacional, cuidando de que los
instrumentos utilizados sean compatibles con la normativa OMC. Luego, se deberian disefiar
politicas en funcion de ese esquema sectorial que determine qué productos y servicios conviene
exportar, qué recursos no son suficientes o no estan disponibles, y cuales son las
transformaciones productivas necesarias para alcanzar al objetivo planteado.

Por otro lado, todavia no hay claridad sobre los motivos subyacentes y los factores influyentes en
la falta de continuidad de las exportaciones de un numero importante de pymes argentinas. Para
el aumento significativo de las exportaciones nacionales, se necesitaria que las pymes no sélo
mantengan sus procesos exportadores sino que los incrementen sucesivamente. En este
contexto, seria fundamental poder entender el porqué de la vida corta de la insercién a los
mercados internacionales y, en un segundo paso, las herramientas de apoyo para que las pymes
puedan exportar de manera prolongada y consistente. Esas son dos grandes oportunidades para

investigacion futura.
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