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- PREFACIO - D . N
SN A contmuacnén se presentan una serie de Estudios realizados por la Facult,ad de Ciencias Economlcasw
-~ C % Socialesdela Umver51dad Nacional de Mar del Plata, referidos a diversos aspectos econdmicos del Sector
h Textil marplatense. Las versiones que se incluyen son restimenes, pudiendo consultarse las originales am-
- . pliadas en el Departamento de Matemdticas y en el Centro de Documen(am n de esta Facultad
La primera seccidn consta de un trabajo realizado por alumnos y profesores, donde la ongmalxdad se
halla en haber utilizado informacién obtenida por ellos mismos, resultado de una encuesta. Este operativo,
que consistié en la consulta a mis de L ;0 establemmxentos textxles, produjo informacién mexwtente en el
medio local. \ ‘ .
T i Enla segunda seccién se exponen traba]os 1nd1v1dua]es de alumnos que estaban cursando en ese mo—‘ N /
" mento el dltimo affo de la Lieenciatura en Economfa, elaborados con la tutela de p10fesoresg._lp la Cétedra.
En ellos se puede apreciar sus conocimientos técnicos econométricos y estadisticos, asf como su altura
“ __econdmica para analizar problemas especlficos de la realidad y poder concluir con fundamento.
_Poriltimo, en 1a tercera seccién se muestran trabajos de profesionales alumnos de 1a Maestria de Econo-
" mia Industrial, donde el acento estd puesto en aspectos globales de la economia.
Cabe comentar que la presentacién no agota todas las actividades que la Facultad efectia sobre dlChO
Sector, existiendo por ejemplo equipos que mlden indices de volumen fis1co, el valor agregado delarama > . (
© industrial textil, etcétera.
- Asimismo, algunas opmlones mencionadas en los Tlabalos no necesanamente son comparudas por las
- .| Cétedras o Institutos dela Facultad aunque se ajustan a las condiciones técmcas 1espetandose lalibertad de
‘ pensamiento. S R > . -
Esta pubhcacmn se ha hecho con el auspicio de la Honorable Camara de- Dlputados de la Provmcla
de Buenos Aires, con la atencién personalizada del Dxputado Dr. Carlos Martin. Asimismo, se ha conta-
doconla colaboracwmde TEMCO Argentma SA agtadecnéndole especlalmente al Sr. Martin E. Tinello.
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Licenciado Horacio A. A. Fuster
Mar del Plata, septiembre de 1999
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En las Citedras de Estadlstlca para Econonustas yde Econometna de 1a Facultad de Ciencias Econom1—
cas'y Sociales de 1a Umvers1dad Nacional de Mar del Plata, se propuso durante 1998 desarrollar junto con _ _
los alumnos un Diagnéstico sobre el Sector Textil Mm’platense que refle_]ara el estado de competitividad de
dicha actividad econ6mica. - J L

A tales efectos se organizaron una serie de tareas que, ademds de las convencmna]es>clases tedricas y "
précticas con sus exdmenes respectivos, considerara: . B

1) ciertos aspectos tedricos sobre el tema de competxtmdad ,

- 2)-una encuesta a establecimientos del Sector, y =

3) un andlisis sectorial que compaublhzara un marco tedrico de referenc1a con informacién estadlstlca
obtemda de larealidad. -~ . _° o ) ; : .

N /

S Para la primera de Tas ihetas se dictaron clases teGricas sobre competitividad sobre la base de material
- bibliografico actualizado, y el Dr. Gabriel Pieroni, directivo de 1a C4mara Textil de Mar del Plata, brind6
: " unaconferenciaa los alumnos sobre la; s1tuaclon del Sector desde el ‘enfoque pohuco-econénuco y socialde
~- " laCémara. _
‘ Para la segunda meta, comenz6 por elaboxalse un padron v} hstddo de establecmuentos textiles a encuestar.
‘Para ello se tomé informacién de distintas fuentes: Censo Econémico Nacionat de 1994, Cdmara Textil de
Mar del Plata, Municipalidad del Pdo. de General Pueyrredén (registro de actividades econémicas y némina
~ de empresas que pagan servicios e impuestos) y listado de clientes de firmas proveedoras de insumos. -
- Dicho padrén quedd conformado por 150 empresas dedicadas a la fabricacién de sweaters. o
.~ Posteriormente, los alumnos llevaron a cabo Ia encuesta entrevistando a los empresarios textiles utili-
~ zando un formulario unificado, para armar de este modo una base de datos con informacién cuahtatlva y
cuanfitativa del total de firmas. -
_ Lacitada encuesta estuvo formada por siete partes prmmpales, referidas a temas especnﬁcos, que reque-
rian como datos m4s relevantes los que/a contmuacmn se detallan: :

INFORMACION GENERAL: - : L
Edades de los propletauos, T ; , _ - R , :
Forma legal;- 3 ' o " - \

" Actividad principal de a empresa; ! o
Fecha de inicio de act1v1dades, - o B
Estrato de personal. o s Co L

TECNOLOGfA/DE ORGANIZACION Y ADMINISTRACION:
Estudios del empresario; ~ .
Definicién de planes estrategwos, oo , .
Existencia de organigrama; » o ' Sy
Nivel de informatizacién;, =~ - N ’ - ,
Elaboracmn de reportes contables. ' - VA DR J
TECNOLOGIA COMERCIAL e , ‘
¥ Servicio de proveedores - ‘ \ ‘ e
Poder de negociacién con proveedores; B
_ Empleo de fasones; . RS -
s ‘Tercerizacién de la producc1on T ' , . )
Lugar de realizacion dé los procesos; o ‘
- Poder de negociacion con clientes; ST L
' Formas y destinos de comermahzacwn,
Segmentos de mercado que satisface;
Elementos de diferenciacién; L
Posicién competitiva de la empresa; N
. Logistica de comunicacion;
Fuentes de infgrl}xaci 6n externa; oo



~
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< Diagnésticﬁs de t;gmpetitividad

/ : / '
.- Informacién sobre exportaciones.

Y

FINANCIAMIENTO: .

_Técnicas de financiaci6n;

S Planificacién de la produccitn; ) 'y :
Niveles de producci(’)n y stock‘. - s

~ Acceso a créditos; S

Vinculaci6én con bancos; -

N

Nivel de endeudamiento; -
Forma de comercializacién'y condlclones de pago; /,
Condiciones de compra de insumos; .

Cond1c10nes de compla de maqumm ias. \

TECN OLOGIA DE PRODU(“CION Y PROCESOS: 7
‘Taleas de mantenimiento;" »

Porcentaje de capacidad mstalada a la que ploduce,
Tipo vy antigiiedad de/las maqumauas ,

'

‘ RECURSOS HUMANOS Y CAPACITACION
Actividades de formagi6n realizadas; . =
Intencion de capacitar al personal;

. Uso de selwcms ‘de asesoramiento externo;

‘Informacién sobre el personal

vl

RELACION CON INSTIT UCIONES Y EMPRESAS DEL SECTOR:

Participaci6n en asociaciones empresanas, R
Vinculacién con instituciones;’ ;

7"Emprend1nuentqs conjuntos

" Encuanto ala representatividad de la muestra, cabe aclarar que’ hablendose visitado ala totahdad delas .
empresas (las 150 que conformaron el padr6n) contestaron 8810 qué implica una tasa de respuesta del 59%.
En el cuadro incluido a contmuacmn se determina la represcntanwdad de las firmas segun su tamafio,

: exphcado por el nimero de u'abajadores empleados,

i

"~ Tamaiio Total de firmas- | Respondentes S Representatividad
-|Micro Gomenos) | 75 | 500% = 2 | 1% ) ©56,0%
Pequenn (6-50) | 73 |- 48,7% T 44 - | —50,0% - 760,3%
“|Mediana (51 -100) | - 0, - -~ 0- ‘ 1 ) : 5
Grande (masde100) | 2. [ 13% T T23% ' 100,0%
Total - | 150 < 100, 0% . 88 - 000% | 87% .

N\

La teroera meta que tratd el anahs1s dela mformacmn como se dl_]Ela 'mtenormente d10 €Oomo resultado
< los, traba]os que se mcluyen a continuacién, mallzados por los aluntnos de Econometna I con la dxreccmn y

superv1smn de los profesores de 1as Cétedr as.’

\rf\\Mie)nbros de la Céitedra -

\

Econometna

Profesor Tltular.

L1cenc1ado Horacio A-A. Fuster

\

N
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“ 3 -2 Llcencmdo Mario Vignola
meesor Titular: Licenciada Natacha Liseras
Licenciado Horacio A. A. Fuster Llcencxado Mafcelo§ambe
Jefe de Trabajos Pricticos: N e ‘
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INTRODUCCI()N L 5
El prop6sito de la mvesugacmn es analizar los dxversos aspectos de la competitividad del sector textil
‘marplatense: disefio, precio, publicidad, posicion de malca y poder negocxador de los proveedores, para
poder dar un diagnostico p1601so de la situacién del mismo en cuanto al mantenimiento del empleo y alas
posibilidades de crecimiento. Voo
- Para cumplir con la meta del trabajo se aneihzan los datos obtenidos de unreleva::mento hecho a las
, emplesa& el sector, del cual se extraen como ftems sobresalientes 10s 51guxentes ventas del sector, cantidad
produmda, capacidad de financiamiento, tecnologfa utilizada y diversos aspectos que componen las distin--
tas estrateglas competitivas que 1mplementan las umdades productivas,
PALABRASCLAVES. = A o S SN
«* Industria textil marplatense _ ' ~ e
- Concentracién Industrial . o N
+ Competitividad ‘ i ; ¢ o
-~ Tecnologia Textil ] ' - S
- ‘Tercerizacién -~ - e ' ' :

«\/\

~ - SECTOR TEXTIL MARPLATENSE : h S N . ‘ ; S

El campo de aplicacién de este Traba_]o es el Sectm Industnal de l@cxudad de Mar del Plata.- Dentlo del
mismo se estudia Ja Rama Textil y, en particular, la Sub-Rama/TeJJdo de Punto, importante generadora de
empleo anivel local y destacado componen te dentro de la acthdad man'xfactmem y turistica del Partido de
General Pueyrred6n.

Dicha Rama puede ser c]as1ﬁcada como madura; no baswa puesto que- mvolucra fundamentalmente
insumos de fabricaci6n sencilla; liviana, porque utiliza tecnologfa parcialmente trabajo-intensiva y simple;
y vegetauva, ya que; en general, crece a una tasa similar a la del aumento vegetatxvo de fa poblacidn.

El mercado donde se comercializan los articulos de punto se caracteriza por ser un oligopolio competi-
tivo, ya que existe una‘concentracién relativamente alta'de la produccxén -algunas empresas detentan wna
_participacién de considerablé importancia en el mercado- y porque, aunque se presenten opertunidades para
'1a diferenciacién del bien, Ia concurrencia se realiza principalmente via precios.

El Sector Textil se presenta como altamente sensible en todo el mundo, 1o que generaliza 1a adopci6n de ‘

' multlples resguardos, tanto por parte de las naciones mds desarrolladas como de las menos avanzadas.

Entre los factores que determinan dicha sensibilidad es pos1b1e mencionar los s1gu1entes

- Estacionalidad - ; - S oo

- Liquidacién de temporada y saldos h f/ ) B
- Escasa dimension relativa de algunos mercados comparada con la capac1dad de los exportadores
= Contratrestacién por ubicaci6n en el Hemisferio Sur - ; T
- Ciclos de expansién y de contraccién de la economfa mundial ‘ R
.+ Politicas de fomento ~gubsidios- a las exportaciones fundadas en razones mercantiles y socxales
~ - Flexibilidad de las transacciones mtemamonales y dificultad aduaneira ~ A

e

T

En el caso del Rubro Te_udo de Punto es posxble observar un incremento de la partlmpacwn de las
exportaciones argentinas con respecto g las mundiales en los periodos 1982 1984, 1985-1987 y 1988- 1990 y
siendo ello un factor primordial para sostener el crecumento de Ia 1ndusma a nivel nacmnal y su mayor
insercién en el mercado intermacional. - = -

As1nu§mo la-mayor participacién de dicho Rubro en las exportaciones tota]es mdxca una espec1ahza—
016n superior en e5a rama industrial dentro dé la esiroctura comercial del pais, yuna ampha ﬂex1b111dad para
adaptarse a las modahdades cambiantes del trifico mundial.

Eor su parte, las medidas adoptadas en favor del Sector a lo largo de la década del noventa, se Justlﬁca-
- ron por la gran penetracién de las importaciones ‘amparadas en pricticas desleales como, por ejemplo,
precios.de dumpmg, dumping social, subsidios directos y sub-facturacién masxv;l Bajo estas circunstan-
cias, el precio de venta de los bienes importados muchas veces 1gualaba o era aun inferior al costo unitario
que enfrentaban las empresas nacionales. = - . \

.
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N De esta manera, la apertura econ6mica del mercado argenuno, 1mclada en'1991, genero una madecuada

utilizaci6n de la capacidad instalada y pérdida de rentablhdad afectando’ senamentc alas economias regio-
nales y-haciendo peligrar al empleo industrial. ‘

Actualmente, el Mercado Comuin del Sur (MERCOSUR) impone la neces1dad de replantear laestrategia
de transformacién 'y de evolucién a seguir para alcanzar niveles de productividad mds altos, y a fin de:

superar las notorias asimetrias existentes entre las naciones miembros. /

Resulta importante destacar que no hay una excesiva competencia en cuanto a la calidad de los hilados
producidos a mvel regxonal Sin embargo, no se puede\demr lo mismo del te_ﬁdo de punto '
[ ’/ (e '
Proceso de formacién de la industria textll marplatense “ .
Primera fase: 1950-1976 '

§

El impulsode una demanda creciente, debido al tunsmo masivo que se desarrollo enla cmdad a partir de

1a década del treinta y una elevada oferta del pnnc:pal factor de producci6n en una actividad mano de obra

intensiva, fue configurando una estructura mdusmal cuyas céuactenstxcas se fueron definiendo sobre deci-
siones empresariales de fabricacién y de venta.

La produccién se orgz{mzaba con un sistema descemxahzado clmentddo en extensas jornadas laborales y

_con incorporacién tecnolégica lenta, debido a la reinsercién de-una parte importante de los beneficios obte-
nidos en la construccién oen el campo, a la escasez de opciones de maquinaria existentes en el mercado
internacional y a las limitaciones a su acceso en una economfa semi-cerrada. - <

Demm de un 4rea geogrifica dehrmtada surgieron redes de empresas pequefias y medianas interconectadas -
a través de relacmnes de ﬂub-conuatacmn que vsufructuaron de una atmésfera industrial» en la cual Ta )

concentracién de conocimientos, la mrculamén ripida de los mismos, los servicios comunes a todas las

firmas ylai 1magen simbélica de una marca local», generaron economias externas a ellas: pero’ mtemas al
distrito.

- . Este tipo de estructura se fue conformando gradualmente hasta quedar constltulda a medlades de 1os 27
" afios setenta por 180 establecimientos, de los cuales.un 96% ocupaba a menos de 15 personas y el restante

4% tenfa entre 1 5 y 50 empleados

R N c -

Segundafase 1980-1993 .,

.

T

Es la . que cormenza a parur definesdela decada del setenta. Este nuevo penodo en el proceso madurat:wo

‘del Sector-estuvo marcado’ por dos hechos fundamentales: el primero de ellos se centrd en la revolucién

~ tecnolégica mundial que, a partir del desarrollo de la microelectrénica, afecté las condlclones de produc- "

i
\

cuSn y de distribucién de casi todas las ramas'de la‘'economfa. El paradlgma fordista regido por la fabnca—
¢ién mecanizada y masiva de articulos estandanzados yla divisién del trabajo taylonana, cedi6 paso a un

nuevo modelo de especializacién en series cortas de bienes diversificados, de maypr calldad yconelusode ~

equipos automdticos flexibles. En segundo lugar, revistio nnportancxa el surglmlento de un grupo de e
presas nuevas que utilizé los benéﬁclos de 1a experiencia del pasado (para acercdise a los-avances de la
frontera técnica internacional.

La mcorporamén de magquinarias electrémcas en el Sector fue muy elevada durante esta epoca hallan-
dose fuertemente correlacionada con el tamafio de la firma y con la pa:hmpacxon de generaclones més
j6venes en los emprendmuentos familiares tradicionales. . by

Es asi como a fines de los afios ochenta la estructura industrial presentaba una concentracmn de la
producci6én en empresas de mayor tamafio -con mds de 10 trabajadores, que pasaron de fabricar un 33% del
total en 1974 a un 72% en'1989-y una reducci6n importante en el nimero de los establecmnentos pequefios.

En este sentido, en el periodo 1974-1989 la cantidad de firmas pasé de 180 a 132, mxentras que el
personal ocupado creci6 de 942 a 2.014 empleados. Por su parte, entre 1988 y 1991 las ventas se

_incrementaron desde aproximadamente 2,3 millones de sweaters a casi 4 millones, puchendo haber snio ain

mayores st los recursos dlspombles se hubleran utxhzado mis eficientemente.

El aumento de la capacidad productiva, una demanda interna que no crecio: al ntmo de otms tiempos y -

laentrada de aruculos importados -similares o sustitutivos-, generd la biisqueda de nuevas estructm as com-

¢ pefitivas. De esta manera, fue marcada la comerc1ahzac;én hacia el interior del pals la 1mp1ementamon de

equlpos modemos yla reconvelsmn or’ gamzauva _ ‘ ¢ by
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Sztuacton sectorial a parttr de 1994 oy '

y,

En cuanto a la situacién de la Rama Textil a partir de 1994, ‘conforme a los Partes de Prensa elaborados -
por el Grupo de Investigacién en Economfa Industrial de la Facultad de Ciencias Econémicas y Sociales de
1a Universidad Nacional de Mar del Plata es posible realizar una breve descripcién.

" Dado el proceso de apertura y la necesidad de actualizarse tecnologlcamente, la Industna del TejldO de
Punto incorpor$ maquinaria sofisticada. Sin embargo, dichas inversiones fueron sub-utilizadas tanto en su
capacidad productiva como en su disefio, lo que provocé inconvenientes financieros a varias empresas,
complicando el pago de los equipos. La explicacién a este problema tiene varias vias: la ‘magnitud de los
volimenes capaces de fabricar las nuevas instalaciones no fueron faciles de colocar-dentro del tradicional
esquema de comercializaci6n; s produjo una fuerte retraccién en los niveles de ventas; se vio alterada la
cadena de pagos; se dio una importante baja en los mafgenes de cemercmhzacmn yno se aplovecharon lasi
pos1b111dades de disefia de las maquinas por falta de personal capacitado. ~

Con respecto a la produccién, se registré un aumento del 3.4% con 1e1aclon a 1993, mientras que el

' empleo disminuy6 un 23.6% entre 1992 y 1994,

No obstante, es posible distinguir el comportamiento de estos indicadores de: acuerdo a las dimensiones
de las empresas, verificindose un incremento de los mismos por encima de la media total en las firmas
glandes provenientes de mayores escalas de produccmn que neutcdlumon el ahorro de mano de obra de las
nuevas tecnologias incorporadas, pero que no Hlegaron a compensar la disminucién promedio del 27.4% en
el empleo durante el bienio 1992-1994 en los establecimientos de fnenor tamafio. La reestructuracion de -
_estos (ltimos pasé por mejoras enla cahdad o el disefio, por cambms or gamzatlvos y por disminuciones
directas en los niveles de produccion. \ -

La situacién mds desfavorable la soportaron las unidades pequenas que no pu(heron diferenciar sus
/' prendas. Es en este se gmento donde se verifica la mayor competencxa con bienes destinados a un estrato de
la poblacmn con mgresos bajos y soportando altos costos ﬁ_]OS dada su escala de produccién. Para compeg o
sar la caida de las ventas, diversificar riesgos y disminuir el impacto sobre losniveles de beneﬁcm, algunas
, firmas han mcmporado la modalidad de seounda seleccién o la venta de otros blenes en el mix que comet-

cxahzan sus locales. <

" Asimismo, se realizaron algunas exportamones a Brasil que fueron dusplmosaa dadala potencnhdad del
mercado, aunque de poca cuantfa. - El reintegro del 20% que sirvi6 de incentivo a este comercio cay6 un

{  2.5% mensual hasta eaducar totalmente para sepu'emlne del, afio en cuestién, afectando un vinculo de més™

largo plazo dentro det MERCOSUR: Con telacién a otros destinos, la evolucién se vio comphcada por el
tipo de.cambio y por los costos internos que restaron competitividad.

Desde un punto de vista cualitativo, a lo largo de 1995 la Industria del Tejido de Punto pasé por vanas'
etapas: hasta mediados de afio crecieron los porcentajes de quienes habian declarado que su s1tua01on,
‘empresarial era-mala - llegando aun 80%- en detrimento de los que 1a habfan declarado como normal. Hacia
el tercer trimestre, con la aproximacién de la temporada estival y con las posibilidades de exportacién a -
Brasil, la tendencia de la demanda y de las expectanvas fueron tomando valores altos ¢on mchnacwn a
mejmar N -~ - :

Con relacmn a 1994, los nlveles de produccmn y de ocupacmn tuvieron una cmda del .13.6% y del .
13.4% respectivamente. Esto se debi6 a una reduccin en las ventas, a los efectos recesivos del Plan. de
Convertibilidad y ala fuerte preswn 1mposmva Igualmente importantes fueron la existencia de pr oblemas \
relativos a las cobranzas y los vinculados con el financiamiento, dado el 1ncremento de las tasas de interés
activas con relacién a los valores ya elevados del afio anterior -que fueron superiores al 40% en pesos y al
~ 20%en d6lares-, 1o que comprometi6 la rentabilidad de las firmas endeudadas. De esta manera, los indus-
 triales marplatenses se enfrentaron con una demanda retraida que los obhgo a ajustar su produccwn y los
precms de venta, a 1a vez que el mercado externo no les era accesible. P

Asimismo, se emprendié un 1mportante proceso de capacitacion, de tecnificacién y de adecuacmn a
“ normas internacionales a fin de poswwnarse con mejores perspectlvas para competir a nivel nacional y
mundlal No obstante, las resmccwnes paraaram@lanaq y distintos elementos como laescalade produccién
y el'estado evolutivo de los estab1601nuentos ysu entorno, tueron una limitante, al 1 menos enel corto plazo,

para acceder a otros melcados
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Fuerzas(Competitivas - ' T S V. b

‘Laposici6n competmva enel sector mdustnal depende de cinco fuerzas bas1cas tal- €omo se muestra en:

(

S

el cuadro 51gulente AR T

{
R
P ————————
1§ pe——————

1. Am'enaza de ing’l‘eso

AN £ .
~ ! J

—~Fuerzas que mueven la competencia en un sector industrial /

. N » _ ' o . " i . }
-~ |COMPETIDORES ; R ATV I
o ‘ POTENCIALES/\‘\ . . i F" p
, - | | o
iy ’ Amenazar ) B o ) L
\,J - i ;7 de nuevos Ingresos ’ )
- ,/’ ’ N \ - ,

C _ COMPETIDORES- v y ool
Poder negociador de los EN EL SECTOR Poder negoclador de los

proveedores INDUSTRIAL clientes - 4

L v Rivalidad entre los
. . _ | competidores exist.

k PROVEEDORES — COMPRADORES

J N . Amenaza de produ..tos
’ o servicios susutu\os

sustmUTOS | - . -

)
) v
won ———
m— AR —

\

o
\

) “

S

.~ La amenaza de ingreso a un sector industrial depende de las barreras de i mgreso que estén presentes,
aunadas alareaccién delos compeudores existentes que debe esperar el ingresante. Silas barreras son altas B
yloel remén llegado puedd esperar una vivarepresalia por parte delos compeudores establecidos, la-amena-
zadei mgreso s baJa Lo , =

Barreras paraeli mgreso

7. \

. e

Economzas de escalas=Se refieren a las reduccmnes en los costos unitarios de un producto (u operacmn
o i’unmon que entra en la elaboracmn de un producto) en tanto que aumenta &l volumen absoluto por
periodo. Las economias de escala frenan el ingreso obligando al que ‘pretende hacello a ploducu en

‘gran escala, quien corre el.peligro de una fuerte reaccion por parte de las empresas existentes o tiene -

que entrar con una escala pequefia y aceptar una desventaja en costos, ambas opcugnes mdeseables Las
economias de escalas pueden estar’ presentes en cada funcién de un negocio, incluyendo fabricacién,
compras, investigacién y de§arrollo mercadotecma .cadenas de’servicio, utilizacién della fuetza de

 ventas y distribucién.

therenczaczon del producto Las emp1esas establemdas tienen identificaci6n de marca y lealtad entre -

~ los clientes, La diferenciacién crea una barrera para el ingreso obhgando a los que participan en €l a

 realizar glandes gastos para superar, lalealtad existente del chente Este esfuerzo implica, por lo gene-

~ ; ! /
i . y
—
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ral, peldldas de iniciacién y con ﬂecuen<:1a tqma un laltro periodo de tlempo Tales mverswnes al
- prestigiar una marca son ties gosas puesto que no hay valor de rescate si falla-el ingreso.
Requtsztos de capital: La necesidad de-invertir grandes recursos financieros para competxr crea una -
barrera de ingreso, en particular si se requiere el capltal para publicidad ries gosa o,aglveswa e irrecupe-
rable, o-en investigacién'y desarrollo.
Costos cambiantes: Una barrera para el ingreso es la\creada por la presencia de costos al cambxar de
proveedor, esto es;. los gastos que tiene que hacer el comprador al cambiar de un proveedor a otro Los
costos cambiantes pueden incluir 10s costos del reentrenamiento del empleado, el costo de un nuevo
equipo auxiliar, ¢l costo y el tiempo para probar y calificar a una nueva fuente, o la necesidad de ayuda
técnica como resultado de depender del apoyo ingenieril, :
Acceso a los canales de distribucién: Se puede crear una barrera para nuevos mgresantes por la nece-
< sidad de éstos de asegurar la distribucion para su producto.” Cuanto més limitados-seanlos canales de
mayoreo o menudeo para un producto y cuanto mis los tengan atados los competldores ex1stentes es
0bV10 que serd mis dificil el ingreso-al sector industrial. . .
Desventa]a&en costo independientes de las economias de escala Las emprcsas establcmdas puedan
tener Ventajas de costo no 1gua1ables por los competidores de nuevo ingreso 1ndepend1entes de las

s

- economias de escala. Las ventajas mas criticas son factores tales como; o

N -
/

L Tecnologza de producto patentado

2. Acceso favorable a materias primas oL 4 ) - .
5 Ubicaciones Javorables . . \ '3\\

4. Subsidios gubernamentales - LT oo
5. Curva de aprendtza]e o de experiencia. . ’ : : c

Politicd gubernamental: El gobierno puede limitar o mcluso nﬂpedlr eli 1ngreso a indastrias con contro-
les tales como los requisitos de licencia y limitaciones en cuanto a materias primas. Los sectores
" industriales reglamentados como los de transporte urbano ferrocamles, licores al menudeo y'la e)dpe-

d1c10n de carga son e]emplos obv1os S ] R :

7/ \

N : B . - |
— / t . P N

2. Intensidad de la rivalidad entre competidores | P g )

Larivalidad se presenta porque uno o mas de los competidores sienten-a presién o ven la oportumdad de
mejorar su posicién. En la mayor parte de los sectores industriales los movimientos competitivos de una.
empresa tienen efectos observables sobre sus competidores y asf se pueden incitar las represalias o los
refuerzos para contrarrestar el movimiento, es decir, las emptesas son mutuamente dependientes. -

- Gran nidimero de compettdores o igualmente eqmltbrados Cuando el ndmero de empresas es numero-
so; la posxble rebeldia es grande y algunas empresas creen que pueden hacer: _]ugadas sin que se noten.
Cuando el sector industrial estd sumamente concentrado o dominado por una o pocas empresas, existen
pocas posibilidades de error en la fuerza relativa, y el lider o lideres pueden imponer disciplina asf
com¢ tener un papel codrdmador en la industria mediante dispositivos como el liderazgo en precios.
‘Crecimiento lento en ;l sector industrial: El crecimjento lento en el sector industrial origina que la’
competencm se conviérta 'en un ]uego por aumental la pamc1pac16n en el melcado para las emplesas ‘

, que buscan expansién. o v J

. Costos fijos elevados o de almacenamtento Los costos ﬂ_]OS elevados crean fuertes presmne)s para que
las empresas.operen a plena capac1dad 1o ctial suele conditcir 2 una escala de pTeCIOS descendentes

_cuando existe capamdad en exceso. El factor importante de costos es la proporcién de los costos ﬁJOS ‘
en relacidn al valor agregado, y no los costos fijos-como proporcién de Jos costos totales.

Falta de diferenciacion o costos cambiantes: Cuando se percibe al producto o servicio €omo o casi sin
diferencia, la eleccién por parte de los compradores estd basada principalmente en el prec1o yel serv1—
cio, dando como resultado una intensa competencia por precio y servicio. L :

-+ Incrementos importantes de la capaczdad Cuando las economlas de escala dlctan que la capamdad

debe ser aumentada en base a grandes incrementos, las adiciones-a la capac1dad pueden alterar -
crénicamente el equilibrio de la ofertay la dernanda del sector industrial, en especial si ex1ste el riesgo
de que se lleven a cabo s1mu1taneamente por diferentes emplesas )

Competidores-diversos: Los competidores difieren en estrateglas, origenes, personahdades y relacio-
nes con sus compaiifas matrices, tienen diferentes Ob]thOS y distintas estratsglas sobre la formade

’ competu y pueden contmuamente enﬁentarse enel ploceso unos a otros. Pueden tener dlﬁcultades al

v -

( \
p N
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S 1nterpretar con premsmn sug intenciones mutuamente y para acmdar un COI]_]untO de reglas dej Juego

para el sector industrial. Las dec1s1ones estratéglcas adecuada&para un compeudor pueden estar equi-

vocadas para otros.

: Intereses estratégicos elevados: La rivalidad en un sector mdustnal se vuelve adn més volétil si varias
empresas tienen un gran interés en lograr el éxito. Los ob_]etlvos de estas empresas no sélo pueden ser

_diversos sino incluso desestabilizadores, por ser expansmmstas e 1mphcar unzrdlsposwlon potenmal
para sacrificar utilidades.

 Fuertes barreras de salida. Las principales firentes de barreras de salida son las si guientes: -

- tienen poco valor de liquidacién o.costos elevados de transferencia o conversién. /
12. Costos fijos de salida: éstos 1ncluyen contratos laborales, costos de remstalacmn capacldades de man-
tenmncnto para partes de repuesto, etc. N
) » 3 Interrelaciones estratégicas: entre la unidad comercial y otras enla compama en terminos de imagen,
" o ‘habilidad mercadotécnica, acceso a los mercados financietos, mstalacmnes compartidas, étc.
4. - Barreras emocionales: 1arenuencia dela administraci6n a tomar decisiones de salida econémicamente

justificadas es causada-por identificacién con el negocio en particular, lealtad hacia los empleados, '

, - temor por la propia carrera, orgullo y otras razones.
5.« Restricciones sociales'y gubernamentales:. €stas comprenden la negacion o falta de apoyo gubernamen-
~_tal para la salida debido a la preocupacitn por perdlda de empleos y efectos econdmicos 1eg10nales

N\
N

| ‘Rtvaltdad cambtante \ ' Lo

y
i

. Los factores que determinan la intensidad de la rivalidad compet1t1va pueden cambiar y de hecho cam-

. blan Un ejemplo muy comun es el cambio en el desa(rollo del sector industrial produmdo porla madurez
del mismo. o

Otro cambio comyin en la rivalidad se presenm cuando una adqu1s1p10n mtrodu(,e una personahdad muy
distinta a un sector mdustnal ; ’ o !

- Barr‘em& de salida yde ingreso .
. )
El mejor caso desde el punto de vista de las utilidades del sector industrial es uno en el cual las barreras
dei ingreso son altas pero las barreras de salida son bajas. : :
El caso de las barreras de ingreso y-de salida es trivial, pero el peor caso es aquel en el cual las ban'eras

-~ de ingreso son bajasy las de sahdasx son altas ) s : i
\ A A v N /
\ \\ e >
o ‘ Barreras de Salida -
J . ‘ .
N Bajas- Altas
L Baias Rendimientos  Rendimientes 1
AW Sy 4aS- | Bajos, Estables | Bajos, Riesgosos R
AN kX ) * - ' i / - R
- i - |}} Barreras de Ingreso :
. A Altas Rendimienitos. Re;'::lr:;smos
N , Y " | Elevados, Estables | - " _. 7~
‘ : - . ‘ Riesgosos
{

v 1. Activos especzahzados actnvos altamente especializados para el negocio o ublcamén én parucular quc
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3. Presion de productos sustitutos ~
Todas las empresas en un-sector mduslrlal estan compmendo en un sentido general con las empresasf
que producen articulos sustitutos. Estos limitan los rendimientos potencxales de un sector/industrial colo-
cando un tope sobre los precios que las empresas en la industria puedencargal rentablemente. Cuanto més
atractivo sea el desempefio de precios alternativos ofremdos por los susntutos mds firme serd la represion
de las utilidades en el sector industrial. ' / :
Los productos sustitutos que merecen la méxima atencién son aquellos que estan su;etos a tendencias
que mejoran su desempefio y préclo contra el producto del sector 1ndustna] 0 son produados por sectores
PN mdustnales que obtienen elevados rendimientos. : : N '

N

4. Poder negociador de los compradores p
- {
Los compradores compiten en el sector industrial forzando la’ baja de los. plecxos, negociando por una
calidad superior o més servicios y haciendo que los productores compitan entre ellos. Un grupo de compra-
- dores es poderoso si concurren las circunstancias siguientes: :
- Estd concentrado o compra , grandes voliimenes con relacion a las ventas del proveedor .
Las materias primas que compra el sector industrial representan una fr accion importante de- los costos
o compras del comprador
Los productos que se compran para el sector mdustrtal son estdndar o no dzferenczados
Si enfrenta costos ba]os por cambiar de proveedo o
. Devenga bajas utllzdades Las ba_]as uuhdades presionan fuertemente para disminuir los costos de
compra. ; : . ;o
- Los compradores plantean una reaI amenaza de integracion hacza atrds. El producto del sector mdus- '
trial no es importante para la calidad de los productos o servicios del comprador. )
El comprador tiene informacion total: Si el comprador tiene informacion completa sobre la demanda ,
los precios de mercado reales y los costos del proveedor, esto por lo general pr oporcwna mayor ventaJa
negociadora que cuando la informacién es pobre -

N . 7

-

5. Podér de negbéiacién de los proveedores

Los proveedores puedcn eJercer poder de neg001a016n sobre los que parnmpan en un sector industrial
amenazando con élevar los precios o reducir la calidad de los productos o servicios. Los proveedores
poderosos pueden asi exprimir los beneficios de un sector industrial incapaz de repercutir los aumentos de
€0sto con sus proplos precms Un'grupo de proveedoreses poderoso si concurrenlas sxgmentes circunstan-
cias: ,

Que esté dominado por pocas empresas 'y mds concentrado que el sector industrial al que vende
Que la empresa no sea un cliente importante del grupo proveedor / /
Que no estén obligados a competzr con otros productos sustitutos para la venta en su sector industrial

Que los proveedores vendan un producto que sea un insumo importante para el negocio del comprador

- Que los productos del grupo proveedor estén diférenciados o reqmeran costos por; cambzo de provee-
dor A ~ ,
' Que el grupo proveedor represente una amenaza real de mtegraczon hacia adelante

CONCENTRACION EN LA INDUSTRIA TEXTIL

Indice de Gini S i S
Forma de Cdlculo ‘ o ~ L -

Por definicién, el 1nd1ce de Gini es, la relaci6n entre la superﬁcxe de concentrauon “alfa” y | la superﬁme
del tridngulo “beta”. Este indice varia entre 0y 1: es0si la distribucién es perfecta es decir, no hgy
concentramén aumentando éstaa medlda que el indice se acerca a la unidad -concentracwn total-:-~En el

- esquema, la diagonal de la' caJa mueslra la dlstnbucion perfecta de 1a produccmn entre las empresas:

-/
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Los valores de Xi deben estar ordenados en 1orma/cre01ente admitiendo que cada uno de estos valmes
es 1gualmente probable. A1
q; representa la traccmn de la p10ducc1on total apmplada por las empresas con produccwn menor o 1gua1
aX,. v J
: ‘ L o o ~ - "
. ,'/ . Y N N oy 2 ){:" - 1 , h\/
‘ — / o o b= =V
- - Gini=1—z(el+e“) E : . le Jn e
Ry n — - . i=1 2
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! T : x-l ,
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“El indice de Glm de 1a produccién textil, tomando todos los datos de la encuesta y sin esu'atxﬁcar dio:

.como resultado 0.6688, nos dice que laindustria esta concentrada- en un 66. 88% en 10 referente a la produc—

“ci6n del sector (Gréifico 1, Anexo). \
" Sabiendo que un fndice igual 2 0 ﬂnphca una distribuci6n perfecta, el mdxce obtenido indica que unas

pOCas empresas concentran una gran‘parte de la producci6n, mientras que ql resto se reparte entre empresas
~mds pequenas, algunas de ellas mTcsanales. ’ ‘

. . . ;
- ¢

Otro método de calcular la concentracion 7 : -

, Cdlculo de Indidésde Concentracion

. mercado al extremo considerado. Para tal efecto, se utilizaron Tos siguientes ndices de concentracién:

o - L | ' ; Ck-ES-v . e ” P o

La gran mayona de los mercados se encuentra entre los extremos de competencxa perfecta y monopoho
Las medidas de concentracién pretenden indicar, de moHo s1mp11ﬁcad0 la proxmudad de un mercado Auna

estructura o a la otra.

Laidea que subyaceen las medidas de concentracién es que cuanto méas prox1ma esté la estructura ()e un

mercado a una sifuacién extrema, més préximos serdn también el comportamiento y los resultados de ese

A A

k

=l ) - . - >

donde S es la participacién (market shaxje), en las ventas totales, de la empresa i, ordenando las empres;is,
por orden demecwnte de part1cxpac1on' C, representa la/suma de las pamcxpacwnes de las cuatro’ mayoms '

empresas. :
’ Ou'o indice calculado es el Helﬁndahl-Hu'shman N

!

- - L - i -~

] S H—SSZ” ' C
o SR =1 ‘,

y
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_Supuestos ST

. Indice de Herfindahl-Hirshman - \‘

~

Indice de Volatilidad  _ | | /
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- donde: S, es la partlmpacxén enla produccxon de la empresa i y n es el nimero total de empresas. Si estc
indice es superior-a 0.18 la’ industria esta relatwamente concentrada. Sms menor a 0.1 la industria es
relativamente' competitiva. .~ \

J

En la practica C, es el mds utlhzado porque es muy f4cil de calcular y solo exige mformacmn sobre las -

__Cuatro mayores empresas. Este indice es aplicado por el Departamento de Jusuma de los ‘Estados Umdos
para determmm practlcas monopdlicas en los mercados. ‘
¢ N /

A

e

AN

_" Lamedida de la concentraci6n no se limita a 1a eleccién de un buen indice, sino también a la construc-
ci6n de un conjunto de supuestos que permitan validar el nivel de conﬁablhdad de las mferenc1as reahzadas
a partir de los resultados de estos indices. Asf tenemos: ~
. Inexistencia de holdings de empresas: Cada agente decisor (operador) posee unay sélo una empresa

De esta forma, 1a raz6n ventas de la empresa i sobre I4s ventas totales del mercado total mpresenta la~

verdadera cuota de parnmpamén de.cada empresa en particular, i
~No'hay sustitutos perfectos ni cercanos para el producto textil: Se entiende por producto textil todo

_ articulo confeccionado con lana e hilo como, matena prima pr1nc1pal Esta asuncmn nnphca limitarse

s6lo al mercado de tepdo de punto S ) T

PN

¢ L | .

Andlisis de los Resultados . o , o G

IndiceC, = | | —

~ y
N

o

El valm de C

k

Los pardmetros minimn y méximo para C, son: — R,
/ \ ‘ 0,07843 < C <L~ g 4
‘ El lmute minimo del C, ,bermanece constante, lo cual indicaria la neutrahdad (es decir la no variacién) de
la oferta en cuanto al nimero de empresas y por ende, a prima facie, no-se podria establecer si existe o no
una perdlda de competencm Dentlo de este marco las series estudiadas arrojan los siguientes resultados

o, C, 1995: 0,6195

;

C,1996: 06250 | o

C 1997: 0,6334

incrementando a través del tlempo, 10 que nnphcana un aumento relatlvo del mvel de concentracién por los
‘cuatro operadores més grandes.. \ ‘

- Es sugestivo el porcentaje de participacién que tlene cada una de las cuatro empresas la primera cuenta \

con un promedio superior al 10%; 1a segunda tiene un promedio que supera €l 8%; la tercera tiene una

media del 7.8% y la cuarta alcanza un promedlo del 6.14%. La brecha existente entre la empresa més —
grande yel resto de los oper. adores indicaria una lelatlva posmmn de lldetazgo de la empresa enla mdustna

B

/{ -

" En 1995, ¢l HHI detecto niveles de con(:entracxon de 0.1713; para 1996, el HHI arrojé como resultados
niveles de concentrac1én de0.1919y, por ultlmo el HHI para 1997 es de 0.2015. Lo anterior indicaria que
el mercado textil estarfa concentrado, concentracién 'que fue increment4ndose con el tiempo. '

Elindice de Herﬁndahl-}hrshman corroborarfa las conclusxones expuestas para C,, evidenciando un alto;
grado de correlacmh entre ambos mdlcee g .

S i N

N . . S

\
’

El grado de competencia de un mercado no s6lo estd relacionado con la concentracién reflejada en las

varia entre k/n, donde n es el nimero- total de empresas (concentracién mlmma), y1
\ (concentlacmn méxima). En una sitnacién de extrema competenma, el limite inferior de C, tenderfa a 0.
' Aphcando lo anterior a nuestro caso podemos determinar que:

Se infiere im nivel de concentlacwn no despremable en la produccién textil en los nespenodos que seva
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- cuotas de partlmpacmn enla produomén, sino que tamblen depende de la f01 ma que evoluciona la posunén L -9 ‘
relativa de las empresas a lo'largo deltiempo.” . - - <A s>
Con el objeto de medir la intensidad de la competenaa a través del nempo se utiliza el indice de inesta-

blhdad o volatilidad « que se define asf: : ) ) e

i’

L I-‘leiz Sal S \

t—-l : B Ty

: N ( ’ (- = Ay / -
donde: S,eS, son Tas cuotas dé partmpacmn del operador ienel penodo 2y1. | ' \

El valor I—O corresponde a una situacién en la que todas las empresas mantienen su cuota. El valor I=1

orrtzponde a la situaci6n en que todas las empresas presentes en el mercado en el perfodo inicial tienen
de mercado nulas en el segundg periodo, debido a que han salido del mismo. NS

Entonces, es facﬂ ver que I Varla entre 0, que conesponde a una mestablhdad minima y 1 que sena -
méxima. "

En nuestro caso para el penodo 95/96 se obtuvo 1=0.05752 y para el penodo 96/97 se hall6 I=0. 04241 ‘
Este grado de inestabilidad minima reﬂejan& la falta de dinamismo- en el mercado, Ya que-consolida las” S ,
posiciones relativas de los operadores mis 1mportantes. A su Vez, aﬁ@de credlbﬂlcfad a las conclusiones — L -
ambadas en C,.y HHL

Asimismo, se puede observar una tendencia hacia el hrmte de mestablhdad mmlma, pues este mdlce
dlsmmuye en los periodos bajo estudio. : : . | -

Por dltimo, se verifica que ante un menor dmamlsmo enel mercado se presenta una sxtuacwn de mayor .
concentlacwn mduslnal o , R . :

Y i : - — . . . - : . o

POSICION COMPETITIVA DE LA EMPRESA

Anahzaremos a continuacién las dlmensmnes de la estrategxa competltwa, las cuales cons1sten enlas g
estrategias de las, empresas para competu‘ en un sector industrial. - ! : -
Observando la posicion de las empresas respecto aéstas dimensiones puede verse cudl es la compeutmdad :
".de 1a industria, sus puntos débiles y fuertes, y cudles pueden ser caminos altemauvos o0 estrategias para \
obtener liderazgo. El andlisis ser de tipo gene1a1 afinde poder tener una nocwn del enfoque asumldo por ~ )
“toda la industria. s g |
 La amblgllcdad de las clasificaciones dlﬁculta aclarar el contenido del concepto “posmon compctmva L ,
de 1a empresa”. Esto no invalida en’ absoluto los 1esultados obtenidos, pero debe tomarse con cuidado los -7
porcentajes ¢ obtemdos e 1ntentar leer mas alld de los mismos, bas4ndose en el resto dela encuesta yen el o
conocimiento adquirido. ~ l j I . \ ~
Las dlmepswnes analizadas son: cahdad disefio,” precm, pubhcndad y posncxon de la marca, cuyos re-

~ sultados aparecen en la Tabla 1. -

A ‘ ~ Tablal
Disefio Calidad | Precio | Publicidad |  Posicion |
/ . ’ - ' __de lamarea | -

Muy Buena

Buena '(

Mala

NS/NC
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o “ . - La dimensién en que las empresas se nruestran. mas fuerte es calidad. Del Grafico 2 (Anexo) surge quae.
\ un 40% de los encuestados responden que su pos1cmn es muy buena y otro 58% dlce que lamisma es buena

5 -

. Este resultado, aunque parezca sorpresivo, tiene varias interpretaciones. ‘En primer lugar, es dificil L
. lograr queun empresario admita que la calidad de sus productos es mala (s6lo un 2% sostuvo que la calidad
de sus productos es regular) En segundo lugar, el concepto | de calldad puede ser muy variable de una =
‘empresa a otra. Lo que puede afirmarse es que el tema de la calidad est4 miy, /internalizado-y, si bien es *

7~ discutible que la calidad de los  productos de todas las empresas sea buena o muy buena;es pos1b1e discernir
| una fuerte polanzacmn hacia esta d1mens1on competltJva o~ ‘
., 2Disefio S | ‘ -

/ \ il e , ;
U . . N SRR z. ) ! . <
4 ‘ R L -~ e

Otra d1mens10n donde aparece una muy buena posicién es en la del dzseiio. De acuerdo con el Grifico

VST El tema del ‘disefio puede referirse a varios aspectos: ongmahdad, variedad de colores, respuesta a las

‘ exigencias de la moda, etc. L:a posicién respecto al disefio esta tamblen wnculada al segmento (;enmercado

~ hacia donde se dirige la produccién., . . s N

Es posible que la falta de adaptacmn de dlsenos a las nuevas tendencms en el gusto o la moda yla

msmtencm en disefios que en otros momentos o en otros mercados resultaron exitosos, pueda Ilevar a las

empresas a perder posicién en el mercado ya sea por razones de miopia empvesanal o simplemente por una

‘cuestion de estructura productiva (t1po de maqumanas costo de transformacién; falta de asesoramiento,

\ -~ etc.).- Es de prever que Ja concentracion de'la lndusma Heve a una loglca reduccion en la vanedad de
< : 7 disefios ofrecidos por la 1ndustna y acierta imposicién de los grandes productores. - LY

. No obstante, esto tltimo puede ser discutible, jya que la falta de variedad puede ser suphda con las
AN ~1mportamones y ademds no debemos olvidar el poder de la pubhcldad como canahzadora y creadora de’

) modasy tendenmas "No vestunos cOmo querem()s smo como nos sugiere la pubhcldad

/ . ) ) . /
/ ‘ .-

- '3.Precio— ,

N

" ) X ; Podemos empezar a observar las deblhdades Como lo ev1den01a el Grafico 4 (Anexo) un 63% de los,’
- N encuestados dice que su pos1c16n respecto al precio es buena y un 25% dice que es muy buena. Es decir,

, - estas dos categorfas suman un 88% de las empresas. ‘
VO " Ahora bien, cabe preguntarse cémo es que hace una empresa para poder competn‘ tanto en calllfad

-

unliderazgo en costos &y Subs1dlanamente en precm) deba hacerse a costade upa reduecién en la cahdad o
en el disefio. b ‘ L

~Las empresas ‘tienen tres opcmnes para Iograr el hderaﬁgo d1ferenc1ac1on hderazgo total en costos y

enfoque o alta segmentacién. Las posiciones intermedias o amblguas son signos de debilidad de la empresa,

N "~ porloque una empresa que quiera mantener precios bajos, alta.calidad y variedad de disefios seguramente | .

B ; termine en una mala posicién, endeudada, ¢ con bajas utilidades y un gladuél deterioro de la posicién de la
e \  marca. Es por e§0 que seria. recomendable para | las empresas con una escala de produccién casi artesanal
| . : "1nténtar el enfoque o alta segmentamon es decir, Onentar la produccmn hacm productos mas caros, de mej or
N = cahdad y para un publlco de alto ) poder adquisitivo,
| ~ Obviamente, este es un camino que puede resultar peligroso, pero la industria debe correr estos riesgos
| a\ﬁnde intentar recuperar el terreno perdido y agglomarse alas nuevas realidades. Si bien la concentracién
€s un signo de e%tos tiempos, la pequedia y medlana mdustna debe y pliede lograr un lugar en el mercado
agudlzando el ingenio, la capacidad de adaptacmn e 1ntentando enfocar hacia donde los grandes producto—
res no qu1eren 0o no pueden dmglrse ‘ s -

/
’ —
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S P ' '4.Publicidad y Posicién dela Marea e ; /\

" Por ﬁltinio, analizaremos dos dimehsiones intimamente relacionadas: publicidad y posicion de la mar-
| 7 ' 7 ' ‘ } )

3 (Anexo), un 35% de los encuestados responde que su posicién es muy buelzla y un 54% dice que es bubna .

disefio y precm no serfa ilégico deducir que todas estas dimensiones no pueden cumphmentarse en forma'
Optima al' mismo uempo Si pudiéramos considerarlo un mercado compeutwo, seguramente intentar tener -

o



24 s ; Diagnosticos de competmtmdad

V7

ca, en los Graficos 5y 6 (Anexo) respectivamente.. Decrmos que estan relacionadas debido aquela pubh-w
cidad no sélo fortalece 1as dimensiones antenormente mdlcadas sino que muchas veces crea la ilusién de’

esa fortaleza y permite mejorar la posicion de lamarca. Y es curiosamente en este punto donde las empresas

' feconocen tener una posmén mds débil: un 42% reconoce una posicién regular y un 44% dice que’su

posicién es mala; s6l0 un 4% dice tener uha posicién muy buena y un 4% buena. "
El motivo aparente esti prmmpalmente ligado'a una cuestion de costos La publicidad es un costo cayos

g beneﬁc:os no son directamente visibles o identificables: no es tan facil relacionar un aumento de las ventas

o un mejoramiento en la pO/SICIOIl de Ia marca gracias a una campafia pubhcltana, Pero es 1ndudable la
fuerza de 1a publicidad como creadora de tendencias y de. conciencia de marca.
Y aqui puede visualizarse una raz6n més para entender la concentracmn del sector. Las empresas mis

grandes y con mayor. capacidad ﬁnanc:gra serdn‘aquellas capaces de afrontar las costosas campafias de -
pubhmdad que Hevardn a las mismas a posicionar sus marcas de la mejor manera posible. Y una vez logrado-
el objetivo podran enfocar sus esfuerzos en el mejoramiento de los costos, calidad y disefio. No esnovedad

que una marca bien posicionada puede lograr un cierto poder monopdélieo ylograr precios mas altos que una
empresa con 10s mismos costos pero cuyos productos no estan identificados por el pubhco consumidor.

Como consecuencia de 1o anterior, los resultados de la encuesta respecto a Ia posicién de marca indican
que un 28% dice que su posicion es regular y un 18% que la misma es mala. S6lo.un 10% dice que su
posicién es muy bonena y un 38% que su posicion es buena. Estos resultados pueden ligarse con el tema de
1a publicidad: existen muchas empresas mal posicionadas justamente porque el pubhco no sabe de la exis-
tenciay de la calidad, buen precio o vatiedad de disefio de las mismas. ' YL

Y acé surge una pregunta interesante: (,como lograr posicionar la marca sin sacrificar las cuahdadcs por
lacual se la qulere posicionar? Puede parecer confusp, peroen definitiva nos muestra que las opcwnes no
son simples'y que estamos lejos de soluciones Optimas por 1mperfeccmnes propias del mercado y muchas

© veces porque estas soluciones ni siquiera son buscadas. Intentar posicionar una marca a través de la publi-
" cidad es costoso y puede resultar un proceso largo y a veces con consecuencias inciertas. Es funcién del

empresariado hacer un inventario de recursos y objetivos e intentar de ese modo buscar la mejor solucién.

— 5

N

PODER DE NEGOCIACION CON LOS PROVEEDORES

. El anélisis sobre el poder de negociaci(’)u que tiene la industria textil marplatense con sus pldveedmes

perm]te estudiar 1a capacidad del sector de obtener ventajas en fa negociacion con los mismos. Los provee- .
_dores pueden “ejercer poder de negocxacmn sobte los que pammpan en un sector industrial amenazando -

con elevar los prec1os o reducir la calidad de los productos o servicios”, No puede saberse si 1os proveedo-
res constituyen un ‘grupo concentrado, si tienen que competir con productos sustitutos o si-los-mismos
Tepresentan una amenaza real de mtegracmn hac1a delante (que vayan dominando toda la cadena de produc-

- ¢i6n). / -
- EnlaTabla?2, encontramos los datos obtenidos por medlo de la encuesta. No son muchas ‘tas empresas_ -

‘que consideran tener un alto poder de negociacién-con sus tres pnnmpales proveedores 35%; 28% y 29%.

El amblguo término “medio” es referido por aprommadaments la mitad de los encuestados (47%, 48%, )

47% segun proveedor), aunque un empresario. dlﬁ’cl]mente quiera reconocer su. debilidad de negociacién.

Aproximadamente un 20% de los encuestados reconoce tener un bajo poder de negociacién. Estas cifras k'

también deben ser interpretadas con mucho cuidado. Igualmente, es sintomético que casi el 74% de los
encuestados reconocen tener un poder de negociacién entre medio y bajo: Ia incapacidad de obtener mejo-

' res condiciones de financiacién o la posibilidad de poder obtener descuentos por cantidad o bonificaciones
agravael detcnom de las empresas mds pequefias, las que se ven 1ncapac1tadas ‘de responder ante la calda de

~

la demanda y el aumento de los costos.
Ahora bien, (,puede considerarse esto como un s1gno de debilidad de todo el sector o implica que unas

_pocas empresas de gran tamafio son las que poseen el alto poder de negomacmn‘? -Una de las causas que

hace poderosos alos proveedores es que la empresa no seaun cliente importante del grupo proveedor. Esta
razén, sobre la base de los datos de facturacién obtenidos de la encuesta, es bastante plaus1ble .

Siel comprador representa un muy pequefio porcentaje de las ventas del proveedor, el mismo puede
1mponer1e un muy. lestricto control del crédito, darle menos flexibilidad en los precios y llegar al extremo de

~ no cumplirle en los pedidos debido a la relacién entre costos de transporte y volumen del ped1d0 Estolleva.
" ala reflexién sobre los siguientes temas: (,favorece alalos proveed(nes la concentraci6n de la industria?,
. ¢€s beneficioso paralos consumidores la existencia de pocas empresas con 'mucho poder?. -
La'concentracién en este tipode mdustnas es peljudmal tanto para prdveedores como para Tos consumi--

v

i B L
) (URY




i

=~ oo S

El Sector Textll Marplatense s . 25

~“dores. Los proveedores, a] tener que vender a menos empresas de tamafio mas. grande van a tener que
-flexibilizar sus exigencias, reducir sus precios y de esa manera reducir sus utilidades, lo que llevarfa a la
concentracién de la industria proveedora puesto que las empresas con mayor capac1dad ﬁn;nmela sonlas .

que van a poder sostener esta reduccién en los beneﬁcms (
- Encuantoa 1os consumidores, la creacién de empresas oligopdlicas nene varios impactos negativos. En :

primer 1uga1 el poder cuasi-monopdlico permite extraerle excedente al consumidor y de esa manera cobrar

precios més altos que si la empresa fuera competitiva. En segundo lugar, el origen artesanal de la industria

 textil marplatense favorece la variedad de disefios, precios y calidades. Una industria concentrada limitarfa

la capaadad de eleccién del consumldor y en c1erta .manera desaparecem la creatividad y el dinamismo
propio de la competencia. - :

Ex1stsnffact01es econémicos fuera dela mdustna que empujan a la conceniracmn de Ia mdustna b por
ende, a la disminucién de la c'ipacldad de negociacidn de las empresas mds pequefias. La crisis econémica
_del afio 1995 (“Efecto Tequﬂa”) tuvo un fuerte impacto sobre el sector: caida de las ventas, disminucién del .
crédito e incertidumbre general Hubo muchas empresas que desaparecieron slmplementc por la incapaci- -
dad de cubrir sus costos, por no poder enfrentar sus obligaciones financieras, por su incapacidad para ajustar
sus procesos productivos, por gerencias apegada a viejos métodos donde las ineficiencias podian cubrirse
con las ‘abultadas ventas. Es decir, la crisis puso al desnudo las debilidades del sector y fueron pocas las
empresas es que pudlewn salir indemnes de semejante golpe. Pero es indudable que la industria en gen%ral

i d}smmuyo su volumen de ventas Y que son pocas Jas empresas con un panorama de crecimienito y expan- -

sién.--Con todo esto, el poder de negocmc;on con los proveedores disminuy6 notablemente para la mayona

- de las firmas.
- - ;L ‘ / Iﬁbla 2/ L ‘ L : S
. _Proveedor1 | : 2 - ) Proveedor 3
Alto = —
Medio
Bajo
“NS/NC -
ANALISI,S DE LASVENTAS

. Evolucién de las {’e_ntas de1995a 1997 [ .~ _ | S

.\.,’; —
N (

A continuacion se realizard un anlisis de las ventas, tanto del monto de las m]smas (expresado en

- valores anuales), como de los plazos de- realizacién y los medios de pagos utilizados.

El monto de ventas anual, adem4s de ser el dato mds dificil de obtener en toda encuesta, sufre del sesgo
de subvaluacién por parte del encuestado, lo que trae. serios inconvenientes ala hora de su ponderamén pero
que de ningtin modo imposibilita la obtencién de resultados y posterior e\laboracmn de conclusiones.

[En Ia encuesta realizada se requiri6 a las empresas del Sector Téxtil el monto de la factiracién de los

~afios 1995, 1996 y 1997, cuyo andlisis se,expondré a continuacién.

El 57.3% de las empresas encuestadas facilitaron el monto de facturacién para el penodo ‘95 el59.55%
lo hizo para el ‘96, mientras que el 61. 8% informé sobre el monto de facturacién del periodo *97. Esta.

*_variacion es producto de que varias empresas del sector tienen inicio de actividad.en los dos dltimos afios,

monvado en parte por las salidas y entradas que se tegistraron a partir del Efecto Tequila y 1a posterior

~ recuperaci6n de la actividad econémica en la Argentina, ademds de cuestiones.de indole i 1mpos1uvas

En el afio 1995 las empresas que facturaron por valor igual o inferior a $10.000 representaron €13.92%,
entre $10.000 y $50. 000 el 21.57%. Las firmas cuya facturaci6n no supera los $100.000 representaron el
21.57%, mientras que el 9.8% de ellas facturaron entre $100.000'y $250.000, y el 25 99% lo hizo entre
$250.000 y fos $500.000; répresentando hasta aqui el 82.27% del'total de las’ empresas. Si ademds conside-
ramos incluidas a las que facturaron hasta $1.000.000, estariamos en el 88 24% del total el restante 9.8%
corresponde a Ias firmas que facturaron entre $1.000.000 y $5.000.000.

El afio 1996 no presenta cambios s1gn1ﬁcat1vos con respecto al afio anterior, por1o que solo dlremos que :
las empresas que facturaron hasta $1; 000 .000 representaron el 88.24%. co - .

"Encel afio 1997 se observaron algunos cambios en la composicién de la fdctmac{on, si bxen Ias empresas
cuya facturacién no supera $1.000.000 representan el 89.09% del tofal.

El- cambio mas significativo lo replesenta el hecho de que en este perfodo las empresas que factularon

y
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 entre los $500 000 y los $750. 000 representan el 14. 54%, loque indica un incremento de mas de 10 puntos

con respecto a 1995 y de poco menos de 9 respecto a 1996, mientras que la franja'de las empresas que

facturaron entre los $250.000 y los $500.000 para el perfodo analizado represent6 un 16.37%, mucho me- D : \/
. nos que el 25:99% del periodo 1995y del 24. 53% de\1996 El9. 43% representa alas firmas que fag:turaron o e

~entre $1 .000.000 y $5.000.000.

"Respecto de la evolucién del volumen de ventas (en pesos), si se toma como ? afio base a 1995 las ventas -
del 96 fueron un 7.31% mayor, y tuvieron un aumento de 1’1 95 % para el afio 1997 La vanacmn respecto :
de 1996 {ue de 9.91 % para el dltimo ano consxderado (Graﬁco 7 Anexo) : [ > v

N

Plazos de Fmancmmtento : . , )
= : S . . . .

Respecto a los plazos de finanaam(’m que otmgan las empresas o se ven/obhgadas a‘conceder producto

“de las condiciones del mercado, puede decirse que tin 38.75% de las empresas financian las ventas por : - /

" plazos de 90 dias, ademés un 22.5% de las firmas lo hacen por un lapso de 60 dlas y un 18.75% de las

mnguna de las empresas anahzadas , i « _

mismas conceden a sus operaciones de venta 120 dias para su pago. Lo anterior indica que el \plazo de
financiacién que. otorgan el 80% de las empresas se encuentra entre los 60y los 12(Y dlas no superando los

A\

- 180 dias'para mnguna de las emplesas anahzadas RN

_ B i ) e ~ : ‘“ﬂ\‘

4 otorgan el 80% de las empresas se encuentra enl;re los 60 y los 120 dlas, no superando los 180 diaspara = ;

' Composzc:én de las Ventas 7 - - ] ‘ \ . R

‘ . (7 .
- La mayor partlcxpacxén relativa corresponde a las ventas al piiblico, én forma directa con un 39% del
total, en segundo lugar a comerciantes minoristas conun 31% y a coxziercxantes mayoristas con un 28%.
Del total de empresas, el 74% realiza ventas al pubhco\uuhzando al menos alguno de Ios tres tipos de
medio de pago considerados, estos son: contado, tarjeta de crédito (tc) ylo cuenta corriente (ce). =
Del 749% un 86% realiza ventas al publico de contado, con respecto a las ventas realizadas con taneta de S

~ crédito.” El porcentaje de empresas que utilizan este medio de pago es del 81%, ;mentras que ‘el porcentaje
. de empresas que realizan ventas en cuenta corrienfe es s6lo del 9%. ~

. Tanto las ventas de contado como las ventas con tatjeta de crédito son reahzadas por més del 80% delas
empresas, mientras que la cuenta comente esun medlode pago poco comtn enla préctxca parala ventaal .
publico. v T

El 60% de las empresas realizan ventas a comerciantes mmorlstas, de las cuales un 46% se concretan v "
mediante-¢l pago contado de las mismas.” Las operaciones con comemlanres minoristas realizadas con : S

. tarjeta’de crédito las practica el 12% de las empresas anahzadas y 1as ¢ operaciones en cuenta, corriente. son -

~ bancarios y/o obtener tasas de interés acordes con lamtwa situacién por la que atraVIesan la mayor parte de

pago dela operamén €s por medio de efectivo o la taljeta de crédlto )

realizadas por el 85% de las firmas.

' El 54 % de las.empresas encuestadas realizan ventas a comercmntes mayonstas d\las cuales un 27% las p i R
realiza de contado, s6lo un 4% con tatjeta de crédito, y un 85% en cuenta corriente. Cuando las operaciones . ‘ :
se realizan con comermantes sean estos minoristas.o mayonstas) més del 80% de Tas’ empresas utilizan'la
‘cuenta, comente para 1as operaciones, s1tua01611 que no se da en las ventas al pubhco, donde laformade

i . ;o

ANALISIS DE LA ESTRUCTURA FINANCIERA EL SECTOR

Un 26% de las' empresas encuestadas no trabaja con bancos, nnemras due, de las. restantes un 29% lo
hace con bancos cooperativos. Ambos porcentajes el\(pmsan las serias dificultades para acceder a médltos

~las firmas de este sector. 0 . |

En cuanto a la cantidad de empresas endeudadas, estas son en él cmto plazo un 73 8% en el medlano _
plazo un 64.7% y en ellargo plazo un 47.7%, como se 1nd1cacn el Grafico 8 (Anexo). Si bien los porcen--
tajes de empresas endeudadas a diferentes plazos son altos, fos mveles de endeudam1ento son en su mayona o
bajos, especialmente en el la1g0 plazo (Grifico 9, Anexo). - ‘ S o .
" "Respecto de los inedios de financiamiento, cabe aclarar que pueden adoptarse las mis dlversas y.varia- J A
das formas, por lo que se hace imposible contemplar 4 todas. Para hacer el andlisis se opté por elegir las diez P A
formas de ﬁnancmmlentoque\lés utilizan las empresas para afrontar sus neces1dades de fondos, pudiendo -
éstas utxhzar més de una forma (Graﬁco 10, Anexo) A su vez, las distintas formas de financiamiento son’

/
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iifiﬁZadas en diferentes intensidades.

., - . . . g vy i i N
ANALISIS DEL PARQUE DE MAQUINAS DE LA INDUSTRIA TEXTIL ~

Se analizar4 ahora la situacién de laindustria textil en lo referente a su equipamiento de maquinarias
dedicadas ala produccxén de pafios y/o sweaters semiterminados. En la confeccién-del formulario se toma-
ron en cuenta los distintos tipos de las mismas y su antigiiedad, utilizandose como afio de referencia a'1991
dado que en el perfodo que prosigui6 a dicho afio la importacién de bienes de capital £0z6 de beneficios,
frato de 1a. apertura econémica, de las facilidades de financiacién y del acceso al crédito a tasas cercanas a_
las internacionales. Esto permitié un acelerado reequipamiento, aprovechado por toda la industria argenti- -
na, incluida la textil marplatense. La incorporacion de este tipo de ingenios permitié mejorarla competmwdad
de la industria, fac111tandc el acceso a la 1ltima tecnologia disponible y redundando en un pr oducto mejor
elaborado, m4s rico en detalles y que cumple con los estdndares de calidad requeridos para competiren un
mercado influenciado por el gusto y la exigencia del consumidor. "

Del relevamiento realizado se obtuvieron los datos detallados a ‘continuacién sobre los bienes de capital
empleados por la industria, los cuales, luego de su tabulacién, se disponen de manera ordenada en la Tabla
3. Dicha tabla contiene los datos levantados por los encuestadores respecto a la cantidad, tipo y edad de'las -
maquinas, prescindiendo de aquellos que no contestaron dicho item (el total de empresarios que silo hicie-
ron fue de 71, lo que replesenta el 80.6% del total encuestado). Es conveniente aclarar que aquellos que no.
~ contestaron puede ser debido,a que no poseen maquinarias y trabajan con fasones

s
!

Un dato 1mportantﬁ para anahLar el tlpo de capnal uuhzado porel sector es conocer su anuguedad y por‘ ;
lo tanto poder evaluar el grado de obsolescen(na que sufre el mlsmo, r.uya talta de renovaci6n puede estar
motivada por varios aspectOS'

Alto grado de, endeudalmento de las’ empresas de la industria : C

__Bajaonula rentabilidad de la actividad
~Faltade acceso al crédito -

Impos1b111dad de importacién de bienes de cap1ta1 de ulhma tecnologia

Mercados cautivos, 1o que mot:va una baja o nula dlsposxcmn de mejorar la calidad y disminuir los

costos% . C - . R

Una economia estancada. )

* Dado los datos recogidos de la encuesta y, especfficamente, la informacién obtenida sobre el tipo y edad -
del capital, en el Grifico 11 (Anexo) puede observarse en porcentajes la composmon segun Ia edad del
material.

- Del anterior anahs1s surge que &l 61% dé las maqumas son antenores a 1991 por 10 que_estamos en
presencia de.un parque que tiene cuanto menos ocho afios de antigliedad. Si bien se pueden hacer operacio-
-nes de reacondxcwnanuento anuevo, no es posible evitar la obsolescencia en cuanto a innovaciones tecno-
loglcas que son imposibles de incorporatles y que s estén presentes en los modelos mas nuevos, creando
_ und ventaja de calidad y velomdad a favor de estas ltimas y, por conmgmente para las empresas que los -
poseen. :

Del restante 39%, su incorporacion data al menos desde 1991 a prmmplos de 1995, ac}arando que la
. totalidad de las marcas que se comercializan en el mercado nacional son de primera calidad e incorporan en
cas1 todos los casos lo ultitio dlspomble en cuanto a innovacién tecnolégica, y que por su cardcter modular

g penmtcn ‘mejoras de manera raplda yipoco onerosas, retardando su inevitable envejemmxento

En cuanto a la composicién del capital, ‘tomando en cuenta el tipo de maquinarias y considerando su
edad, el mayor porcenta_]e conesponde a miquinas cuya programacién y funcionamiento est asistido por
computadora y cuya fabricacion e incorporacién corresponde a  fechas postenores a 1991, las cuales permi- |
ten no s6lo el tejido sino incluso realizar parte su confeccién.

. Si consideramos a todas las empresas que tienen maquinas electrénicas y computanzadas sin m‘xpomar
su antlguedad el 71.83% de los encuestados que respondieron al ftem poseen dichos modelos.

De ellos, el 64 7% tienen modelos de 1991 en adelzinte aunque solo el 9 1% nenen en su inventario
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como npo de maquma miés evoiumonado alas elecuamcas sin CAD EI 52.9% tiene solamente maqumas
con CAD posteriores a 1991; el restante 38% tiene Ips dos tipos de maqumas

Del total encuestado s6lo el 8.5% tiene como tinica miquina una con CAD mayor de 1991 Consideran-
. dola ventaja que posee una méquina asistida por Jcomput?dma enlo que 1especta al disefio y reahzacnon de
~ laprenda, se tomé la cantidad de este tipo de maguinarias sin importar su antigiiedad y se la comparé con el

bl’esto de los tipos: las primeras representan el 34. i%, las sin CAD tepresentan el 59.34% del total.

" Las méquinas manuales representan el 9.2% dentro del total de mdaquinas: aelevadas El 31% de los

.encuestados al menos posee una de este t_npo en su inventario, pero solamente el 4. 2% la posee como dnica-

méquma“ SR ; ’ : e

\ (e N

Para hacel una evaluacmn de las exportaciones del sectox debemoa conszderal que se trata de una mdus-
tria con alta concentracién en la produccmn es decu‘ que una gran cantidad del producto es elaborada por

unas pocas empresas de la 1ndus111a Partiendo de esta caracteristica, y sobre la base de datos obtenidos de '

la encuesta realizada, como puede apreciarse en el-Gréfico 12 (Anexo), s6lo.7 ﬁrmas mantienen comercio
con el extranjero, mientras que el resto produce para el mercado interno. .. ~
Una primera lectura de la situacién deduciria,que las empresas que més proddcen, por razones de, volu-

‘meny tecnologla, deberian loglcamente estar incluidas déntro de las que exportan. Los que destinan parte

<

t"

de su producto’a la venta en el extranjero producen (promedio mensual) '19.200 prendas contra 231 .600
(promedio mensual) que elaboran quienes solamente venden en el mercado interno.

Profundizando el andlisis, de las 7 empresas que venden sus productos en el exterior, el- 85 7"/ destma
un pequefio porcentaje a esta actividad y, como excepcwn una sola emptésa logra exportar €l 80%.

Concluimos de esta manera que Jos grandes productores carecen de proyeccién en su comercio. Una
- hfpotesns planteada para el andlisis del fenqmeno e$ suponer que el producto carece de compeuuwdad enel
. mercado exterior para la totalidad de la industria sin distinciones. -

La pregunta que se realiz6 en la encuesta solicitaba al empresario que mencionara dos elementos que
consideraba a su entender exphcaban cémo deerencmba sus pr oductos pudiendo elegir entre los siguientes

items: disefio, bajo precio, calidad del hilado y calldad enla tmmmacwn y si cumpha 0 no con ﬁlchas .

,caracteristicas. : . ~

Para esta apremamén se seleccions un método estadistico no paramétrico, el cual es real:mente dtil en

~todos aquellos casos donde un individuo indica st preferencia perono puede cuantificar una magnitud
/- “puede indicar su preferencm, pero puede no querer o no poder indicar una medida de la magmtud de su
preferencia” (Mendenhall y Remmuth), selecciondndose el de matriz de rangos de Friedman. -

Se dividi6 a la totalidad de las empresas en tres categorias: los que producen menos de 2.000 prendas,
entre 2.000 y 10.000, y mas de 10.000, siendo cada elemento de la competll:mdad un rango que conformé
“1as filas y columnas de la matriz yresultando cada elemento un numelo representativo del total de empresas
de esa categoria que respondi6 en forma afirmativa para ese 1ango (Tabla 4). Luego se le asigné a cada

elemento de la matriz un puntaje (T'zhla 5), y se analiz6 con un nivel de s1gmﬁcqclon del 5% la hipétesis

"nulaque las muestras prowenen todas de la 1n1sma pob]acxon y que no existe ina difer enciacin del produc-

\

tO. { - . " . i v

, , ;o ' Tai)la4 S P .
" 'Clase de empresa - ) Diseiio Bajo precio | Calidad de hilado Cahdad de
B! ‘ ] o terminacién
Menos de 2.000 prendas .
De 2.000 a 10.000
Mis de 10.000
N : L - o N Vf'.rablas S S | | co
B ‘ | R m - R\ —
Clase de empresa ‘Disefio” - Bajo precio Calidad de hilado Calidadde |-
' ’ : terminacion
. -Menos de 2.000 prendas
St * De 2.000 2-10.000

* Mis de 10.000
“Total (Rj)
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Por iltimo, se calcul6 el Ch1 observado en ﬁmuon de la siguiente explf,smn
e }

N

L

siguientes: - L o | -
. LS o xﬁobsérvado=5,1 T
- - 7 oy tab!a=7,8 '

.

-/

Eltest reahmdo permife aceptar la hlpotesm nula propuesta, o sea, que no ex1ste una diferenciacién que

determinen los empresarios respecto de lo que producen. Cabe pues concluir que no es ambulble al produc--
to 1a carencia de salida hacia otros mercados, siendo presumlblemente una cuestién dé gerenciamiento de

las empresas. - : ¢

Observando el comportamiento- del resto (Tabla 6) vemos que de los no exportadores, solamente 38
tiene intenciones-de hacerlo, actitud totalmente distinta con los 7 que-exportan, quienes i mtcntan amphar et
es pectro de los mercados en donde colocar sus productos.

P |

i

,\‘ - ) Desea exportar -
No desea cxportar

A31 también, ya modo de ejemplo, podemos destacar que el grupo expoxtador posee una actitud
' qomelcxa}msnvc mis “agresiva” . sobre’ la 10gzsnca de conmmicacin mantenida con sus clientes, de donde

| surge que: \ / . RN B

N T ‘ . Tabla7 ,
[ngisﬁmdercommicaci’énuﬁlizada Lo Export: . - No exportadores

N Catélogos/ folletos
SR * Campatias publicitarias
o Internet

~+ Ferias

. FORMALEGAL. . ‘ R
| . o g

Laevolucion y crisis de laindustria texnl en Mar del Plata 1eqmere de‘ un anahsls socmloglco pill“'l luego -
realizar una interpretacion de cardcter econémico.

Esta industria nacié conformada por 1anuhas e inmigrantes que habian llegado a este pafs en las. déca-
das del *40-y del *50, en su'mayorfa de origen italiane. Estosy sus descendientes adquirieron la forma de
emplesas unipersonales por razones culturales, desconociendo los beneﬁcms de otras. Esta conrormamon
sometana incluye hoy al 22% del mercado local. ' - '

- Otras empresas textiles han evolucionado hacia formas més modemfls y ventajosas, pot ejemplo las

\ s001edade<; anénimas (33%). En cambio, la sociedad de hecho (21 %) es porcentualmente algo menor que la
~ unipersonal. ‘Este' ultimo tipo de coniom]acmn, las hace mas Vulne1 ables a los problemas juridicos que
‘puedan presentarse en el sector. , ‘
N o La preferencia por adquirir e] tipo de sociedad anénima expresa el conocimiento de los beneﬁcms
impositivos que brindala "Gl a este npo socletmm. Por su parte el tlpo SRL 1ep1esenta el menor porcentaje
S%).

Wl
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textil; Para anahzar la uuflzacwn de estos sistemas tecnologicos, hemos hecho una clasificacién segnn las

. #reas funcionales: Admlmstmcmn Comemlahzacmn, Produccién y Almacenaje.

- ELEMPLEO BE FASONES EN LA INDUSTRIA TEXTIL

En el Grafico 13 (Anexo) se presenta un reSuimen de los resultados. Del total de empresas, 47 utilizan
sistemas computanzados enla Admmlstramqn, mientras que 41 no lo usan. Esto penmte inferir que este
ltimo grupo tendrd una tendenciaa ser menos compeutwo en el sector, dado que llevan sus tareas adminis-
trativas mediante técnicas manuales o mecénicas, 1esg1tand0 asi menos eficwntes y eﬁcaces

81 se estudia en especial 1a ap110‘101011 de sistemas informaticos en la Admlmsmacmn, puede observarse

que se otorga preeminencia a la deuda y.al pago de 1a misma, quedando en un sefundo plano el pago de
* servicios y el movimiento baucano Esto pemute inferir una minima bancarizacién en este tipo de empre-

. 8as, utilizando aiin hoy el pago- de salarios y servicios en forma de efectivo, \\por lo geneml medlantc el
tondo fijo. i s ¢ !

" Esta modahdad de or gamzacmn administrativa merece también un anélisis genexacmnal ‘de sus prople-
tarios. Aquellag empresas que aiin conservan una conduccién unipersonal a través de la primera y segunda
generacion, q1guen usande los métodos antiguos de administracién., En cambio, la épan'ci 6n de la tercera”
descendencia de aque]los laboriosos y présperos inmigrantes ha permmdo el agglomamlento empresarlo
con la incorporacién de tecnologia informética. 7
' Ahora bien, esta utilizacién es mayoritariamente usada en los pmcesos adnnmmaums (38%), mientras
que el sector de Producci6n lo utiliza en un 27%. El sector de Comercializacién represénta el 23% y el de
Almacenaje o Deposito el 12%. Con respecto a estos potcentajes podemos comentar algunas tendencias

-que podrian hacer variar esos valores: la uu]uadlon y desarrollo de la ingenierfa aplicada a la loglstlca .

empresarial pyede determmal en un futuro préximo que las empresas lideres apliquen modemos programas
de software que relacionen la comercializacién con la produccién, y ésta con el almacenaje. -

Este cambio competitivo estd sustentado en la aplicacion de las tecmcas de just in time y calidad total, de .

forma tal que la produccién esté relacionada plopmcwnalmente con la comercializaci6n, y ésta tenga un
almacenaje 0 depésito adecuado y no sobredimensionado, tanto de los productos manufacturados como de
las matenas pnmas ,

}/
[
J X

Del total,de las empresas texules encueslgdas, el 34% utiliza los servunos productwos de fasones, mien-
tras que, por el contrario, el 56% lleva a ¢abo su produccién mediante sus pmpxos empleados De estas

g .empresas, 15 utilizan fasones pala un 30% de su produccmn en camlnp sélo 3 empwsas otor; gan aellos mas

del 60% de su producmén i o - CoA
Cabe observar que‘dentro del seg:tor empx:ésano que‘usa el servicio de faspnes, 20 sobre 35 estableci-
mientos lo hacen con 5 o menos fasonés { los otros 15 emplean una c‘iﬁa mayor.
L ; ERA

~

. ': . - ;/ A :
PRODUCCION PARA TERCEROS ; L ‘ ; p

N

‘La encuesta y posterior’ evaluacmn, permite analizar la relacién entre 1a industria texul ysu produccxon

| pdra terceros. Un 54% de las firmas textiles encuestadas no trabaja para terceros, dado-que prefiere com\n-
 cializar directamente sus productos encambio el 46% de los encuestados st lo hacen. De ellos, 19 empresas
. producen més del 60% para otras’ empresas, 31 estab]ecumcntos 1abr11e9 producen entre el 30% y 60% parzi
terceros, y s6lo 16 pmducen menos del 30%. ‘ ) -

Del sector de empresas que trabajan para terceros, 26 1o hacen paramenos de 5 comeraahzadores y sélo
14 pmduccn paramds de 5 empresas que comercializan productos textlles Se puede inferir la tendencm a

‘1elacwna1 la pwduccmn con nimeros pequefios de empresas. N ) p
CONCLUSIONE.‘: N AN R

Luego de analizar a uaves de 1‘1 encuesta Ios diversos aspecgos referidos a la posicién competitiva de la
industria textil marplatense, arribamos a conclusiones que permiten hacer un diagnéstico del sector.
; Cada sector debe optar p01 alguna de las tres estrategias competitivas: lider: azgo en costos, diferencia-
cién del producto o alta segmentaci6n. La mayoria de las empresas enc%estada\s son pequefias ( 0 medianas,

por loque la pumera de las esuateglas es de muy dificil 1mplementa01on para este tipo de'estructuras

\
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. Eldisefio del producto ¢s fundamental, puesto que estd claramente vinculado a la moda yesel medxo
para lograr Ia diferenciacién entre empresas. La capacidad de cambio y de adaptaciénalas nuevas tendencias
es necesaria para poder mantenerse en el mercado y es por €so que se necesitan estructuras productivas

flexibles, 1o que no ocurre 1)01 una mcapamdad financiera o por resistencia al cambio.

Lo interesante es resaltar que el trabajo artesanal,-en referencia a la clésica maquina de tejer manual, ha’
s1d0 1elegad&a una mmoma que carece de peso en el total de ]a mdustna ¥ por esto es logwo concluu' que

Evidentemente esta sitnacién no puede pelduxar en el tiempo, porque a medld'i que €ste transcurre y la ’
renovacion no se realiza, la obsolescencia gana terreno y se completa un ciclo vicioso en el cual el producto

{
es de menor calidad, se p1erde mercado y por ende ca[i'ludad financiera para la necesaria 1nve1s10n mlentras
que el equipo continda amortizdndose. ; ) /
La situacion respecto de las exportaciones es bastante dlfe1ente Hay dos caracteristicas fundamentales

_(ue pesan sobre esta consideracién: la diferenciacién del producto y 1a actitud del empresario. Se estableci6

que existe un cierto grado de homogeneizacién en las prendas y que los que exportan no s¢ diferencian de
los que no lo hacen. Es imnportante entonces el comportamiento pasivo que-tiene Ia gran mayorfa de los

productores. Los mismas conocen que el total de laproduccién de la industria se halla altamente concentra-

da en unos pocos que tienen una sélida posicién local y dirigen su producomn hacia ese mercado. No
- obstante, insisten con orientarse hacia el mercado interno y pierden al competir con los ¢ gxandes”, dando
'ventajas y subsistiendo en condiciones desfavorables que en ocasiones los lleva hacia el cierre definitivo.

En muchas de 1as entrevistas realizadas los encuestados asociaron el volumen de produccwn conla c@padi— o

dad para exportar, hecho éste que qued6 refutado. = Co
“En los casos descriptos con anterioridad se vislumbra que el desconociiniento y laifalta de asesor am1ento

. -son ejes principales del fracaso del empresauo conjugado con condiciones adversas de caracte1 exdgeno

que se le presentan cotidianamente. -

Sin duda alguna, al analizar el nacimiento y.e
mos permanecer ajenos a la historia del empresariado argentino de las ultimas cinco décadas. El sector
industrial argentino, mayoritariamente, harespondido a la conformaci6n de empresas pequeiias o medianas
de cardcter familiar. Al respecto cabe citar que en los pafses desarrollados-ha ocurrido to mismo, pero con
la dlferencn que en ellos la acompafiaron la evoluc1on tecno]oglca apoi‘tando ala mvesugacmn y.desarro-
1lo. -

Hace aproximadamente una década, el soci6logo argentino S. Begu, proﬁ:sm titular de 1a Universidad.

Auténoma de México desde 1967, expreso al visitar nuestro pais que en el andlisis somoeconomlco del
sect01 industrial argentino de los dltimos cincuenta afios, podian observarse dos constantes:
1) El apego a procesos tecnolégicos obsoletos, 1o que lleva 1mpllClt0 el creciente atraso
y su consecuente falta de competitividad.
. 2) La carencia de una politlca de desarrollo mdusmal que defendlera la pzoduccxon ar-
- ‘ gentina.

N/

\

evolucién de Ja industria texnl en nuestra cxudad no pode- '

Traspolando estos conceptos hacia el anahsls de la industria texul en Mar del Plata, podemos afirmar

que esa obsolescencia y falta de participacién ei los mercados mtemacmmlles han sido pr roducto de 1a falta
de “aggiornamiento”, plamﬁcacmn y modernizacién. .

Relacionando el andlisis critico del Prof. Begu_con la situacién actual y.la evolucién hlstonca de la

“industria textil de nuestra ciudad, se cumple lo dicho al obsewar por ejemplo 1a utilizaci6n de los sistemas

informdticos en dicha industria. El mayor uso corresponde a los sectores de Administracién y de Almace- :

naje (lo que- constltuye la mitad en la utilizacién de la tecnologia): si lncxélamos este andlisis en paises

" lideres podifa observarse que esos sistemas tecnolGgicos tienen una marcada tendencxa hacia servicios de

Disefio, Promocién y Marketmg, entre otres usos técnicos. -

En el presente trabajo de campo se ha podido observar que este t]po de aphcacmn de 1a tecnologia no

“figura én los planes de actualizacién y crecimiento, lo que nos permite inferir que en estas ramas, hoy
fundamentales para ser competitivos, se C'ur,ce de p]amﬁcac:on y més grave aiin, muy pocos conocen la
unportanma de una adecuado plan de negouos

© Sin duda alguna la razén de ser de los industriales textiles es producir pleﬁd'ls de lana y fibras sintéticas,
pero su retraso en la mode:nizacién permite hablar ya no sélo de una casi nula partlmpacxon en el mercado
exterior sino, de una pérdida evidente del melcado interno. o

Esta situacién se ve qgmvada por la alta concentlacmn que se observaen la mdustna la que m1p1de un
acceso igualitario a las oportunidades generadas en otros mercados p tenciales.

Solamente podré revertirse esta tendencia negativa mediante una labor mancomunada enlre los sectores

activa en ferias y congresos del sector, promocionando los productos textiles argentinos y estimulando su

. /
py S . o

~de goblemo y privado, para lograr actualizacién tecnolégica, capacitacion, créditos y una participacion
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~BREVE RESENA HISTORICA DEL SECTOR R SR

~ sostenible en el tiempo. Dicho impulsor de valor debet4 ser conomdo, mantemdo ) amphado por laempre-

i . . . -

El Seétor\T\extil Marplatense - . 41

OBJETIVO

L/ -

El presente trabajo tiene por objetivo realizar un andlisis de compettuwdad del sector textil marplatense
centrando nuestro estudio en la tecnologfa de orgamzaolén y admmlstracu}n y tecnologfa comercial. Para
ello, se encuestaron 88 empresas gue representan ala mayorfa de los establecimientos del sector. Lo que se
pretende es encontrar elementos que nos permitan dlagnosucar la competltmdad dela mdusma textil emlos.
ftems ames ‘mencionados.

- . \ ' o —

PALABRAS CLAVES ” : =

1SRN

Competitividad

Sector Textil ' N g ' L - ,

Tecnol ogfa comercml :

Tecnologia en or: gamzamon y. adm1mst1ac10n

Estrategias competmvas ~ 5 . v )
Innovacién Ty ) ' ' -
Poder de negociacion /- : v ‘ Co
Diferenciacién - : . R -

v

La industria textil matpl atense comenz6 a desarrollarse a prin(\,ipios de la década del * 50 y tuvo su etapa
de expansién entre 1977 y 1984, constituyéndose en uno de los pilares de la economia local.

- El puléver tuvo en las décadas de los sesenta y setenta, ademds de sus paruculandades como prenda de
‘abrigo, y como prenda de moda después, un cardcter sxmi)ohco particular ongmado en el fenémeno del
_turismo. En cierta forma la prenda era una artesania, o al menos era vista asi por. ¢l consumidor que 10~
- deinandaba como un souvenir turistico, algo para llevar de regalo como recuerdo de Mar del Plata. Lo
importante del articulo consistia en una prenda llamativa y una bolsa de poheuleno que dijera en letras
glandes «Mar del Plata, crpital del verano», «Mar del Plata ciudad feliz». El proQucto tuvo en esas décadas -

un simbolismo que no fue de ninguna forma creado ni buscado por los _empresarios, sino aprovechado mas

tarde cuando se advirti6 el fenémeno.

" La mdustna utilizé. este impulsor de valor, declarando ‘a Mar del Plata capltal namonal del Tejido. de ’

fondos marinos. -
- Se define un impulsor-de valor como el elemento esencial de la obtenmén de una ventaja competitiva
“'sa 0, en todo caso, 1en0vad0 ante su extincién. ~ . | ) " -
Que la industria textil fuera basicamente artesanal mgmﬁcaba que, con muy poco capital, algtin emplea- .
do cahﬁcado en cualquier momento podia iniciarse en la actividad en forma mdependlente Las barreras de -
mgresos eran ba_]as, lo que atrajo a una innumerable cantidad de pequenos fabricantes que, con ayuda de un

crédito amplio por parte de los proveedores de insumo, se lanzaron alaaventura de crear su propia empresa N ‘

reduciendo asf los beneficios globales del sector hasta el nivel de normalidad:

* Ante ello, los industriales-que contaban con mayor valor de activo fijo y caplfal entendleron que las

/ utilidades se podifan mejorar distribuyendo en una forma més favorable-1os costos ﬁJos o estructurales en
un mayor niimero de unidades, disminuyendo asf el costo med*o y anmentando los mirgenes. La consigna
~fue entonces fabricar rads unidades y el problema era a quien vender el excedente de produccién. Para dar
respuesta a este interfogante se comenzaron a  abrir loc'ﬂes de venta primero en el interior del pais y lueoo en

‘Capital Federal. )

De este modo, el sector peldlo como Venta_]a coxﬁpe’uuva el. 1mpuls01 de valor ongmal yaqueel consu-
midor podla obtener el'mismo pul6veren su cindad de origen, no era necesario trasladarse y, por otrq lado,
nadle COmpra un soUvenir que se puede adquirir en el propio hébitat. Ademas, los patrones de conducta de
» los turistas han cambiado, ya que no se veranea en Mar del Plata, y la ciudad se ha convertido en ¢l balneario -
de Buenos Aires debldo a lamejora de los medios de transporte y hoy es un lugar habxtual para transcurrir

un fin de semana y no una quincena o un mes. El tarista que veranea un fin de semana no est4 dlspuesto a

despeﬁhcmr%u tiempo en una salida de compm, su objetivo es el descanso la mformahdad el entretem-
. miento y el ocio.. , » :

\.\
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Fstos factoxes h]Clelon que desde 1985 en adelante se comenzara una etapa de declinacién, que se
ansfouno en apenas una década , en una profunda decadencia (Costa, Ernesto; Rodnguez Gramela 1996). .
Mar del Plata asiste hoy - a una gradual disminucién de.todas sus actmdades industriales, lo que reduce’ {
su potencial econémico y obliga a/t()(;os los sectores a producir un vuelco en sus actividades a fin de’
adaptarse alas nuevas tendencias de las  politicas de globalizacion, mercados reglonales internacionalizacién
de la/produccién creando la necesidad de incrementar la eficiencia de las emp1 esas para poder competir con S
productos mzmutacturados importados donde disefio, cahdad y contacto permanente con la demanda son
_ esenciales para poswlonarse en el mercado. =N '
En los Grificos 1y 2 (Anexo II), confeccionados en base a,10s datos elabmados por la Facultad de I
C;enmas Econémicas de Mar del-Plata «Producto Bruto Geogxaﬁco Afios 1993 a 1996», se observa'una
: dlsmmucmn en la participacién relativa de 1a industria textil en el sector mdusmal marp]atense desde 1993, . /
/. “conun p1c0 en 1995 y un leve repunte en 1996.

- ‘ ' . . - [ 7

; ' / Coh e AT IR

INTRODUCCIC)N e P
. - RN Cs
Antes de hacer un’andlisis de Ia competitividad del sector, se- define la misma en base a la d]ferenne\ \
' bibliografia y trabajos al respecto. En este sentido, si bien no existe una definicién consensuada\respectn al
término, la mis usual es la del comité de- mdusma de 1a OCDE donde 1a competitividad se asimila ala
capac1dad de las empresas, secror\es -etC. para generar, expuestas a la competencm, i gresos y empleos de
los factores relativamente elevados de manera sostenida. . - N
) Segun Porter, la estrategia competitiva es la bisqueda de una posicién favorable enun sectomndusmal
" " donde dos cuestiones son las que sostienen 1a eleccién de Ia estrategia: el atractivo de los sectores industria-
v T les para logrzu utilidad a largo plazo y los factores que la determman y la posicién compeutxva relativa N
dentro del sector. , s ‘
" Elprimer detemuname parala utxhdad de una empresa es 10 atractivo del sector mdusmal por lo tanto

- laestrategia competitiva debe cambiar las reglas del sector a favor de la emp;esa Las xmsmas estan englobadas-.
- “en cinco fuerzas competitivas: A . e : '
' . 1) Entrada de nuevos compendores : C b o - [

2) Amenaza de sustitutos - 7 ,
L 3) Poder de negociacion de los compradores - R St . )
" 4) Poder de negociacién de los proveedores | ‘ : W Jo s ‘ S
w5 Rlvahdad entre competidores existentes  // ' h ' ‘ ’ \

Las cinico fuerzas detcrmman la uuhdad del sector industrial po1quemﬂuen01an los precios, costos y Ia

o _inversién requerida d¢ las emptesas en un'sector. El poder del comprador influye en los precios que puede
4 ¢ cargar la empresa, por ejemplo ‘cuando-lo hace 1a amenaza de una posible sustitucién. El poder de los
compradores puede influir los costos 'y la i mvclsxon debxdo a qug los compradores poderosos demandan
2 servicios'costosos. El poder de negociacién de los pr¢ oveedores determma\el costo de las materias primas 'y —
v otros insumos. La intensidad influye los precios asi como los costos de competu en dreas como planta,
y desarrollo “del producto, pubhc1dad y fuerzas de venta. La amenaza de entrada coloca un limite en los
‘ ' pléClOS y conforma la inversién 1equ)er(da para desanimar a entrantes. ' - SR
. ~ Enrsu libro “Estrategia competitiva®?, Porter analiza dos tlpos basxcos de Ventaja competmv.as hdelazgo ,
de costos y diferenciacion. ! <
Dado que analizaremos la compentmdad del sectm enlo 1efelente a tecnologla comelcml y tecnologla
-de’ admlmsi}‘amon? organizdcion, s tratard de centraluar el andlisis en dos de las cinco fuerzas competm-
* vas de Porter, poder de negociacién de compradores y proveedores
A\ o Tres son los factores que afectan la competmwdad delas empresas: | -
Factores exdgenos: tanto del contexto internacional a través de la incidencia de la forma de produccién -
de bienes, la organizacién del mercado de productos 0 insumos o 1a legislacién internacional, como del o
contexto macropconomlco nacwnal por su mmdenc“l directa soble el compoﬁamlento y la toma de
dec1s<0nes S -’
<4 Factores internos de la emplesa esenciales en el incremento de p10duct1v1dad y des'mollo de ventajas
: competmvas El nuevo paradigma tecnoldgico y 01gamzat1vo que surge en los palseq desarrolladosa- —~ ¢
- partir de la década del *70 sienta-las pautas para la reconversion integral del proceso productivo. La
reorganizacion interna v1er;e dada no s6lo por la incorporacion de méquinas, singpor ur}a 1nﬁ9vac;011
global en métodos, en la organizaci6n del proceso productivo, la gestmn flexible de la mano de obra, el
kdlseﬂo la comercmhzacmn en una nueva conducta hacna ]a innovacion. - - -

- I \\ Il
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,Entomo local, el comportamlento hacia la. innovacién y por ende la tasa de cambio tecnologlco esta
influenciada y potencxada por el entofno en que se produce dicho cambio. El mismo estd explesado

", ademds por la organizaci6n de los, mercados de i insumos y productos en que’ las firmas operan y la

atmosfera mdustnal en que ellas se desenvuelven (Rearte A G. de. 1993)

En tuncmn de lo anterior, este tlabd_}o tratard de demostlal queel aumeuto de competltlwdad de un

sector industrial no s6lo se consigue mediante Ia i mcorporacmn de tecnologfas en el proceso de produc-
cién, sino tamblen en la mnovacmn dela orgammcmn y comercmhzacxén

CARACTERISTICAS DEL SECTOR

N N / E N
) N : oo ~ ‘

i/

El sector textﬂ marplatense posee un alto: grado de concentracién ya que 4.68% de las empresas aporta -
. apr oximadamente el 50% de la produccién, lo que implica que las empresas adOpten estrategias bien defini-

das; tales como una fuerte inversién en tecnologla e mfomlatlzacmn en el proceso de produccién conjunta-
mente con una integracion vertical de los mis 08 GAnexo 1, Cuadro A). En el mismo se observa que de las

\ empresas que contribuyen con la mayor parte de 1a produccion s6lo una de ellas tercenza el 10% de su
producto. A su vez, la verticalizacién del sector se. confirma en el alto porcentaje de los procesos productl- .

~ vos que se realizan en forma interna en las empresas lideres.

Con respecto a las ventas, se verifica la tendencia aconcentrar la mayor parte delosi mgresos del sector

en manos de pocas empresas (Cuadro 1). Alrededorel, 80% de las empresas facturan. por niveles inferiores -

‘a los $500.000. Esto nos permite inferir la existencia de lideres en el sector. Es de destacar que la factura-

, ¢i6n en las empresas pequeiias dlsmmuyen en los dltimos afios, lo que no ocurre en las empresas de mayor
tamafio que en este periodo vieron aumentado sus ingresos por ventas. El Grifico 1 (Anexo II) nos permite

.visualizar la evolucién de las ventas anuales promedio del sector. - i ~
~ Este punto presenté los mayores inconvenientes pma ser anahzados, debido a'la 1et1cenc1a de los
encuestados a revelar los montos de facturacién de los tltimos periodos (de 88 empresas respondieron 53).

- Se observé un minimo de facturacién de $600 y un méximo promedio de $13.000.000 anuales.

\ ~.

o~
R 5 ’ N . N\
“ \ -= .

\

s S ’ Cuadro1 . ~ {
r Distribucién de ventas anuales por intervalos .
- Facturacién 1995 o
-~ [0 a500.000 \
500.000 a 1.060.000 B
Mis de 1.000.000 e
Total

Tuente: datos tomados dela encuesta realizada por la Fac.Cs.Es. MDP.1998

/

La industria del tejido de punto soble la que se tealiza el pleseme anahms, es considerada como un

~sector dominado por proveedores.~ En él, las-innovaciones son principalmente de - proceso, las oportunidas

des est4n iricorporadasen nuevas variedades de equipos de capital e insumos mtermedms originados por
firmas cuya principal actividad est4 fuera de estos mismos sectores. Entonces el proceso de inndvacidn es

un proceso de difusién de mejor utilizacién de bienes de capltal e insumos mtermedws, como fibras s1ntet1—

cas por ejemplo (Rearte, A.G.de. 1993). ™ g
A raiz de lo anterior, surge que, el 53% de las méquinas Electmmecamcas con CAD postenores a 1991

penenecen alas empresas que poseen mayor nivel de produccin, 16. que hace pensar que el efecto dé este .

~ proceso de difusién ha sido lograr mayor competencm entre las firmas por su uso. Esta mejora en la«incor-

ICuadroA) A ; |

poramén» de tecnologm proviene de sectores conexos a ]a industria textil, en su mayoria del exterior (Anexo

Y

i . —

TECNOLOGIA DE ORGANIZACION Y ADMINISTRACION
B . : - ' - N T .
¢ ,En los tiempos que corren, el éxito’ empresario suele depender en gran medida de una

™\
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i Desarrollo de plancs estratégicos ' v »

“\

apmpladq insercién del fenommo tccnolonlco en 1(1 mgmuacxon El grado de actuahzacmn emmatena

/ 5 Is
f — \

tecnologlca como las mnovacwnes dehc respondel ala estrategia 01gamzac10na] las’ onentacmnes del

Ve

me1cado el avance de los compendoxesy{as propias posibilidades. \’
X ot

N

! " Asfes como se/ha pasado a focalizar preferememeutc cuesuones ta]esfwmo el desarro-

>

o de una aCtividad<gene17alizada de identificacién con la estraregj,zl tecnolégica de 1a empresa, basada en

S ¥

v/ : vy / ; ,“\‘( - .. . ,
una cultira que reconozca el cambio como un proceso non‘nal ¥ qlie no tema asumir ciertos riesgos para

]k,varlo a cabo; 1a neumlmacmn de 1a aver: si6n al cambm tecnologlco (1emstenc1a al cambio); Ta falta de’
~ / . \ ! | , .
conocmnento 1doneldad 0 conﬁanm per sondl enla competmcm del empresauo para desenvolver y mane-

- . ’
\

_]al la tecnologm de su empresa (Solana,Rlcardo 1994). oot

K Pam analizar estos conceptos, la encuesta reahmqa tiene en cuenm conceptos t'lles como: | N
Nivel educacional del empresario - o I
Des,zmollo de planes esﬁateglcos o o Ty
Estructura organizacional S o "
- Generaci6n de restimenes de informacidn - : i L0
' Utilizacién de sistemas informdticos (Internét, pagma WEB) L -

\ \ SN J AR . . ‘ . ! ‘

N

Nivel educaczional del emprésagio ,

1 7

De acuerdo a la teorfa, ¢l nivel del empreqarxado con. 1espect0 ala educacmn remblda mﬂuye en la
gestién y organizacién de las empresas. Ln un estudio de diagn6stico det sector, se define al industrial textil

“como duefio o propietario. Salvo escasas excepcwnes el empresario no tuvo su empresa entendida como

un ente separado de su dmbito familiar, manejo 1eqursos familiares y empresatiales de modo conjunto,

porque no tuvo la capacidad o habilidad necesaria para Ia division de: tateas yla delegacidn de 11111c10nes

(Costa, Emesto~ Rodriguez, Gramela 1996) : | )
En nuestro estud(o de los datos obtenidos de la en\,uesta, yital como muestra el Cuadro 2, el 60% de los
empresarios poseen estudios _completos, de 10s cuales el 40% terminG el nivel secundario y s6lo el 20%
finaliz6 sus estudios umvexsﬁmxos - Del 40% restante que 1o completo sus cstudios, un 45% posee el
secundario incompleto, +in 15% posee estuclaos a mvel tetcmrxo incorpletos y un 40% no concluyo sus
estuchos umvuslm”os ¢ Lo : 3 . 0 ]

<7 Cuadro2 - - ,
Perfil cmpresario ) ;. o~
Nivel de instraccién Completo 60% . |  Incompleto 40%.- T
Primario -
Secundario
_ Terciario
 Universitario
: - “Total -
1‘ \ /- Fuente: datos tomados de 1

o R P , C VN . 5
) ! K ; .

) . - N
‘ - ;

Una direccién estrateglca Imphca la emstenc:la de elementos que interactian enue si llevanco a la em—

presa a brindar respuesms adecuadas a un medio ambiente cambiante. Dichos elememo son: !
Un pensamiento estratégico muy difundido / ; o
Proccsoe gelencmles coherentes y reforﬂdopes S o i
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N

La admlmstlacwn estratégica favorece a ]os emplesauoq activos que toman la iniciativa én el pensa-

miento yenla accién. El planeamiento adquirira um)orlancm siempre y cuando la direccion lo viva como

un proceso que le pertenece desde su creacién y qu e le sirve tanto para generar alternativas como para guiar-

el trayecto de la organizacién de la empresa hacia el futuro trazado. Se trata entonces de que los que dirigen

internalicen la actitud estratégica, de forma que 1a or gamzacwn adqmem una vcrdadem cultura esnateglca.
Asilos elementds esenciales de ésta serfan: f .

- Reconocimiento (lel cambio como un estado normal y nc{ patologxco ' : N

- - Disposicién para Dbuscar formas de accionar en condiciones de incertidumbre y riesgo

"~ Disposicién para poner en plﬁchca experiencias cuyos 1 1esultddos son dificiles de controlm en el corto

plazo . - - - |
. Dlsposlm(’m para aceptar nuevoq métodos gerenciales con sus 1mphcanc1as socxo-polmcas )
- Capacidad para manejar conflictos y minimizar los costos del cambio
- Interés en la acumulacién de potencial y énfasis en el potencxal de cambio. R
-~ Reconocimiento del valor de los procesos de aprendizaje L
. Aceptacmn de 1a necesidad de desenvolverse-en un contexto multicultural y ‘en estrucmlas politicas —
ambiguas , : .
En funcién de su actitud esiraleglm los emp1esanos pueden ser x{iﬁéados en cuateo categorias segﬁn
su compmtamnento N \ ~ ~ -
Burocritico o inactivo: es congervador, se satlsface con que las cosas sigan sw-curso, I‘CCh'IZd el cambw
y su objetivo principal es mantener el status quo, En caso de ver. qe 1or7fxdo al cambm trata de que todo
cambie para que nada cambie. N
Adaptativo o reactivo: busca reaccionar ante el cambm con ¢l fin de 1etoma1 al estﬂdq de cthbuo
existente antes que éste se produjera. En lugar de sabotear el C'lmbl() trata de ajustarse a €l pero con-
similares propdsitos al burocr atlco : - :

Anucxﬁtwo 0 proactivo: uﬂne un enfoque, onentado adelantarse al cambm Aceptael camblo\y cree .

irclusive gue-el futuro puede ser dv;tm‘to y mejor que el preqentg Sus ob]etlvos persiguen el'meyom-
‘miento del \de@empeno pas'ido ~ ~ 7

- Comportamiento innovador o inter. activo: pretende disefiar el futm 0, promowendo el cambio y onen-
tindose a lograr el mejor objetivo poab}e Tiene iniciativa y se basa en Ia mtulc@n.

Si bien eeta tipologia dn comrortanruento constxtuye modelos bésicos, cabe advertir que hay tipos i inter-
medios. A su vez, cada uno de ellos puede ser el més adecuado en nn momento determinado de la existencia
de una organizacién o del ciclo de vida de sus productos teniendo en cuenta que el comportamiento de cada
empresario no se desarrolla aisladament te o en el vacio, sino dentko del contexto del sectm (Solana, RlCﬂI‘dO
19941 . . ‘
En:nuestro estudio se obsexva 1especto de este tema que el 60% de los empt/es arios encuestados no
tienen definidos planeS\esnateglcos para el desarrollo de la empresa a corto plazo, dlchOfpmcentaje se.
incrementa al 83% cuando se hace referencia al, largo plazo (Cuadro 3). '

Esta talta de plamhcqcmn de estrategias competitivas evidencia que la mayoria de los empmsauos tex-

tiles tienen una actitud adversa al cambio, tendiendo a que lo formal prevalezca sobre los objetivos y las
‘cuestiones de fondo. Es pmchve ala orgamzacwn de comnes (.ommones y gmpos de trabajo pala la
~~adopcién de cualquier decisi6n relevante. : 4

Cada tlpg/ de comportamiento puede ser el mas adecu'ldo en un deteunmado momento de a ex1stencxa
de la empresa o del ciclo de vida de sus productos. Por eilo, tal vez ninguno debiera recomendarse antes
que otro. No obstante, en el contexto de una direccitn estratégica debe prevalecer un comportamiento: -

~innovador, aunque en alguna muhda deba ser anumpauvo y adaptativo, pe1 (1] para nada burocrético (Solana,

Ricardo. 1994). - . N .
En la dltima década las estrategias empr esanales pam I?wr(n mdym Lompetm\udad se bdsalon en las

‘mejoras tecnoldgicas incorporadas en las nuevas maquinarias; acompafiadas s610 parcialmente por cambios
¢ en las tecnoldgias erganizativas y de gc,stxon. Marketing, administracién, tinanzas y recursos humanos no

fueron consideradas como 4reas a las cuales. asignarles importancia (Costa, ‘Braesto; Rodngue[ Graciela.
1996). ) Este es el compor tAmlenm que se observa enlas empws*ts que lideran el sector (Anem L Cuadro A).

M . o~ N T N
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Cuadro 3 ; ‘ - Co
) . Planes estratégicos de desarrollo parala emprem o ' Lo
K Corto plazo Mediano plazo Largo plazo ‘ .
7 , Si .
A No -~
- NIC
Total b v
. . Fuente' datos §omados de In encuestp 1ealwdd'1 por la Fac.Cs Es MDP, 1998
‘ ’ . i o /' - ' - ) N\
. ‘ a )/ ! ; ! / ! o 7
Estructura orgammcmnal o - \ UK I g ;

oo . N

. - . o
\La dueccnon coustituye la cabeza de la estructura organizaci onal Obviamente la misma ho puede hacer
todas fas cosas ella sola, sino que debe delegar constlmyendo el punto de partida de-dicha estructura. AS1-
mismo, al definir una estructura organizacional habra de tenerse en cuenta las personas quela mtegran No
es aconsejable esquematizar primero el organigrama y despueb 1ecmn empezar a pensar quien habri de
ocupar cada posicién del.misroo.
~ El;sector textil marplantense se conforma en su mayona por empresas umpersonales (PYMES) de tipo
famlhal hablendo sido siempre una actividad atomizada, salvo algunas cxcépuoneS\ Las PYMES se carac-
ten?an por tener una gestmn «duefio intensiva» y su mane_]o se encuentra asociado al perfil de los propieta-
rios. En nueth estudio s6loel 25% de las empreqas cuéntan con estructuras orgamzacmna]es bien‘defini-
~ das (es decn tienen un organigrama establecido).
Es bien sabido que para crecer hace falta delegar, tener conﬁanm en terceros’ y ceder parte del poder
_Habrd que desdoblar 1a fu:: cmn de emptesano en las de propletano y gerente, buscando las personas mdés

- idéneas para cubrir los cmgos (familiares o no) y planificar permanentemente el crecimiento, buscando

oportunidades y anticipdhdose a las amenazas (Costa, Ernesto; Rodriguez, Graciela. 1996).

Geher:icién de resﬁmenes decinfornmci\én ,' S \ ~ ' P
~ » s P . ;\ )

La informacion es un elemento necesario y eﬁcaz Todas las empresas tienen un sistema de informacién
que relaciona a'sus directivos con el ambiente externo, pero los mstema., varfan enormemente en sus grado
de complejidad. En demasiados casos no hay informacién dlspomble, ésta lleoa demasndo tarde o no es

' conﬁable. Un glan numem de empxesaq no(esta tomando-ninguna mednda para me_|ora1' s:st&ma de mfm—
macién, A \

Un sistema bien dlsenado estd formado por coatro subsmemas El pmmero esel s1stemd de mformés
internos, que proporciona mformacwq actuahzadasobre ventas, costos inventarios, flujosde cajay cuentas -
deudoras y acreedoras. El segundo esél sistema de inteligencia, que pr oporciona a los directivos informa-
cxon sobre el desarrollo del ambienté externo. El tercero es: la mvestlgadlon de-mercado, que consiste en
1eunl1' informacién relevante para‘un problema especifico al ¢ que selenfrenta la empresa. Por tltimo, el
- cuarto-es el sistema de ayuda a las decisiones, que consiste en técnicas estadisticas y modelos de decisién |
que apoyan alas directivas | para hacer el mejor andlisis y tomzn la mejor decision (Kotler, Phﬂhp 1993)

En nuestm 'malms del sector, se- observa que la mayoria de Ias emplesas poseen siste-

b

mas de mformacxon mtema donde genexan cuadlo Lesumenes con movumynroq bancanos pago de servi-

cios-e, nnpuestos pago de sa]anos pago a proveedorcs flujo de fondos, deudd a p10veed01es y deuda de

iy

chentes Los mismos son confeccwnadm genemlmente pm los dueuos, emple’xdos admlmstlatrVos Y« cone

tadores extemOS/(Cugtdros 4y5) o) > N o

Lo anterior se condice con el tipo de organizacion preva]ecmpte enel sector.

‘En 1o que respecta ab resto de los subsmtémas de informacién, se denota que las ummesas textl]es no
desarrollan internamente, ni solicitan en forma externa, ningin tq)o de mformdcmn que les permita conocer-
el ambiente exterior en el que actiian (mercado). oo — ~)
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J Cuadm 4 S
Resumen de Informacitn (%) s

Movimierto barcario
Pago servicios impositivos
Pago salarios
_ Pago proveedores —

/" Tlujo fondos
_ Deuda proveedores
Deuda Lhentes

P.1908. ~

Cuadro 5 ‘ ' N
Generadores\dt, informacitn (%)
Si

Duefio
Empleado administrative
Contador externo

¢ Contador interno
Gerente de finanzas

- N

i

\\‘ ‘ } /,\\‘ ‘

;o , . X z . N o
Utilizacién de sistemas informéticos P : P
La mayoria de'las c,mplesas utiliza sistemas informdticos sélo en éreas dbtelmnndas, por ejemplo en.
administracién un 53.4%.y produccién 37.5% (Cuadro 6). Del equipamiento utilizado, sélo el 30% posee
“computadoras con procesadores Pentium y sélo un 20% de las empresas presentan sus sistemas en forma’
totalmente integrados, lo que demuestra lo obsoleto del equipamiento utilizado (Cvadros 7y 8). .
Con respecto a la utilizacién de Tnternet, slo un 15% de Tos cncuestados tienen acceso-a ella, de los

cuales s6lo dos empresas poseen pdgina Web (Cuadro 9). Considerando que Internet rompid con las:

barreras para el acceso a nuevos mercados y estd ganando espacm dentro de las organizaciones (no sélo en
las grandes), desde la mtercenexxén de-empleados mediante correo. electrdnico hasta la comunicacién entre
proveedores y clientes por redes privadas, el alcance de Internet es un dato que estd cambiando la 1ea11dad

de los negocios de las empresas..

Los primeros en ingresar en la telarafia informética fue1 on empresas con sus folletos corpomuvos usa-

dos para dlfundu informacién institucional. Mientras las empresas mds chicas siguen enfocadas en el uso
de Internet como una herramienta de acceso a nuevos mercados. Este medio de comunicacién llega al
usuario (potenciales clientes) como ningiin otro, algo fundamental para toda empresa que estd pemando en
hacer marketing con '11t09 grados de focahzdcmn (Cl’mn, febrero 1999)

~ . . h 7\_,
J /
RS
Cuadre 6
Utilizacién de sistemas informdticos en la gestién
Comercializacién Produoceidn

Uso/Sector - Almacenamientio

Si
No ~
No contesta.
“Tatal ; S
\ Puente: datos tomadosde

—

- . N . -
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T o - . Cuadro7 - - s e
L ~ : Eqmpamxemo informatico .
) Equipo -
No utilizan PC
~ <0 =486 .
. >0 =586 n Pentim

Fuente: datos tomados de la encuesta realizada por |

. ) . \ N o
) N \Cuadmz} 0T s
i .o bxslema{ integrados |
/ o 1 Si .
' ' : No P
1. No contesta
‘ Total , . S
Fuente: datos tomados de la encuesta rcalizada por la Fac.Cs.Es.MDP.1998 ‘ .
| ) © . Cuadgro9 = , ; F

R ' Uso de Tnternet
‘ i Internet

Pigina Web

TECNOLOGIA COM]ZRCIAL' - S o J

Para «mahzm la competmvxddd del sector textll con respecto a la tecno]ogla comelmal que empled, la
encuesta relevd los siguientes ftems?’ ' S L
Relaci6n de la empresa con sus proveedores , - B SN
} ‘Relacién'de la empresa con el cliente : - ' ‘ N
_« Comercializacién del producto MU AN '

\

- - Elementos diferenciales del producto-y segmentacxon del mercado
" Formas y destinos de comercializacién._
» - Posicién competitiva de la empresa con 1especto asus nvaiés ‘ N

Tercenzacxon de la produccién : .‘ . /

Logistica de comunicacién N ) '

La decisién de salir al exterior | SRR o : /

o / . - - . ’ . [ /

galaciénjde la empresa con sus proveedores N -
A / )

Los tipos de vinculacién que lag firmas establecen con chentes y proveedores repercuten sobre la

competitividad a través de su incidencia en la 1en tabilidad. Segtin Porter, el poder del compr: ador influye ¢ en

los precios que puede cargar la empresa, y el poder de los pxoveedores determina el costo de las materias
primas y los i insumos. N N '
.. Un segmento 1o es atractivo si los proveedores de la empresa -proveedores de materias primas y equipo,

servicios pubhcos “bancos, etc.- pueden elevar sus precios y reducir la calidad o cantidad de los bienes o

senchs ordenados. Los proveedores tienden a ser poderosos. cuando estan concentrados u organizados, -
“cuando existen pocos substitutos, cuando el producto suministrado es un'consumo 1mportame ~cuando los -

costos de cambio son elevados'y cuando los proveedores pueden integrarse hacia delante. La mejor defensa

es estructurar buenas relaciones con los pmveedores y tener midltiples fuentes de abastecimiento.
En los siguientes Cuadros, se presenta la valorizacin que hacen las empresas t'\nto del

servicio que le brindan los proveedores, como su poder de negoeiacién con los mismos.

. EnelCuadro 10, 1a mayorfa de las empresas coincide en que el servicio que los proveedores
le brindan con 1especto alaentregaenlos lazos previstos como en la c'lhdaq de la materia prima es bueno,
y consideran que en lo que respecta al aseSoramiento y servicio posventa disminuye de bueno a regular.

Aproximadamente un 50% de las empresas tienen sélo entre uno y tres broveedoxes gue le abastecen los

/ ‘ . . T “\
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ues pnnc1pales insumos (lana ehilado, botoncq .y accesorios y packafrmg ). .
Asum:,mo un 40% de las-empresas consuiera su poder de negociacién con sus:tres principales provee-
(dores en un nivel medio, un 24% considera su poder en un nivel alto y un 16% ubica su poder de negocia-

-\ ci6n en un nivel bajo. Las empresas responden como consideran su poder de negaciacién con sus tres

principales proveedores en forma global con relacién a precxo, ﬁnanclacwn y calidad de los insumos (Cua—
dro 11). j

- ! N R 7
7/ Y

I . '\ Cuadro10 - )
o Servicio de los Proveedores T oA /
Rubro/Servicio . | Muy bueno - Bueno Regular Malo
Plazos
Calidad
~Asesoramiento
- _Servicios

Fuente: datos tomados de Ia encuesta realizada por la Fac.Cs.Es.MDP.1998.

_ - Cuadro 11 :
~ . Relacién con los proveedores ' 7 :
o _ Proveedor/Poder '

Proveedor1
Proveedor 2
o Proveedor 3

. Fuente: datos tomados de la encuesta realizada por la Fac.Cs.Es.MDP.1998.

’ 7 s

N

Relacién empresa cliente - - - v ‘
- , . - ' N \
- / <

h ~ /Un mercado ho resultard atrayente si los compradores poseen un fuerte o creciente poder de
negocmc:on Los comp1ad01es tratarn de hacer-que los precios bajen, demdndaran mejor calidad y pon-

~-drén alos competidores unos en contra de otros; todo esto a expensas de la’ 1ema\b111dad del vendedor. El

El Sector Textil Marplatense o : L4

poder de negociacién de los\compladmes aumenta cuando €stos estin concentrados u organizados, cuando
el ploducto representa una parte importante de los costos de los compradores, cuando el producto no es

' dxfelenmado cuando los ~ostos de cambio de los compradores son bajos, cuando los compradores son

sensitivos al precio debido a las bajas utilidades, o cuando los compradores pueden integrarse hacia atrds.

Si se analiza la incidencia de los dos principales clientes en la absorcion de la produccitn, alrededor del
79% de las empresas acepta pode1 diferenciar un par de clientes plepondelantee Ahora bien, si tomamos en
cuenta los niveles de produccién, vemos que las empresas que lideran el sector (que producen més de 6.000
prendas mcnsuales) s6lo destinan el 1.7% de su produccién a dos pnnmp'ﬂes clientes debido que la mayorfa
de sus transacciones comerciales se realiza al piiblico en forma directa (Anexo L, Cuadro B).-

" Para las empresas que ploducen entre 3.000 y 6.000 prendas por mes la situacién varfa, ya que los dos

principales clientes Hegan a absorber hasta el 32% de la produccién, 1o que tamblen sucede en empresas con

un nivel de produccién menor a las 3. 000 prendas mensuales, donde dicho porcentaje asciende al 37%.
Esta situaci6n nos permite inferir que las empresas textiles que producen menos de 6.000 prendas men-

suales tienen un bajo poder de negociacién con sus clientes, mientras que las restantes tlenen un alto poder

e negociacion, ya que la mayoria de las ventas se realizan al piiblico. )

Es importante destacar que el 77% de las firmas tienen una produccién inferior a las 3.000 umdades y
representan el 28% de 1a oferta total del sector, en contrapartida, las empresas que tienen produccmnes

supenores a 6.000 prendas aportan el 52% de la oferta fotal, lo que denota una notoria concentracién del
. sector (Anexo I, Cuadro A). : . :

\ S

Comercializac/ién del producto’

_Elementos diferenciales del prodiicto y segmentacién del mercado o

En una estrategia de diferenciacién la empresa busca ser en el sector la Gnica capaz de satisfacer deter-

/ o

/

\
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‘un compeudor se decide a; ‘,nuar enel nnsmo segmento. e -
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\

"Enuna estr ategxa de diferenciacion la emplesa busca ser en el sector la dnica capaz de satisfacer deter-

mmadas necesidades de los compradores seleccionando uno o mas atributos del producto que ella percibe

como mds importantes. Los medios para la diferenciacién pueden basarse en el producto mismo, en el
sistema de entrega, en la comercializacién y un'amplio rango de muchios otros factores. i

Se observa en nuestro andlisis que los atubutos que los empresarios consideran que dlfelenclan a sus
1)10ductos estan relacionados mayontanamente con el disefio y la calidad del hilado, y en menor cuantia,
bajo precio y establecxmu,nto de marca. . N iz

N / D

" Las ~e1np1esas, a traves de la evaluacidon de los diferentes segmentos, esperan encontrar

N / . ey iy 2 [ .
“uno o més de ellos erf los que valga la pena entrar. La decisién de cudles y a cudntos segmentos servir
- 7 — i . \ ! .

\
)

constituye el I;roblema dela seleccion del mercado meta, ¢ntendiéndose comotal a aqixel grupo de comprai ’

\{

dores que comparten necesidades 0 caracteristica"s cg,mlines que la empresa decide servir. La empresa
'q / . ) .

- [

puede conmderar cmco patr¢ ones de seleccum del mercado: r N

; Concentracxon en un solo segmenm' fa emplesa selecciona un determinado segmento _por considerar
que tiene aptitudes naturales compatlbles ¢on los requerimientos de éxito en dicho segmento. \

' Especializacién selectiva: se selecdxonan varios segmentos, cada uno de los cuales es objeuvamente'

atractivo y concuaerda con los ObjeﬂVOS y recursos de Ia firma.

Especializacién del producto la empresa se concentra en fabricar un determmado ploducto que se
vende a varios segmentos, qsnuctumndo asi la emplesa un sélido prestigio en el drea del producto
especifico. - /

- Especializacion del mercad0' la empresa se concentra en servir a muchas neces1dadeskde un grupo

especitico de clientes, ganando 1eputa010n por especializarse en servir a este grupo. y.se convierte en
agente canal para todos los nuevos productos que este £rupo- de clientes pudiera usar.

- Cobertura de todo el mercado: 1o que se hace es intentar servir a todos 1os grupos de chentes con todos' ‘

—

los productos que pudxeran necesnal A

) Podemos conclmr que el sector tcxul marplatense se espec:ahza en-un solo seamento (adulto) al nnsmo
uempo, la especializacitn concentrada involucra riesgos mayotes que los normales. El segmento de un

mercado especifico puede volverse amargo, por ejemplo, cuando cambian los gustos de los consumidores o

g A ; v “r - | ~

- , N L ‘ o N
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( . F01mas y destinos de la comercwhzacmn
En lo que 1especta a la forma de comercmhzamon -5€ eVLdenma la importancia de la venta dlrecta que
representa uni 41% de las ventas, en tanto que las ventas a ‘comerciantes mayoristas y minoristas reflejan
alrededor de un 30% de las mismas cada una (Anexo 11, Gréfico 3; Anexo I, Cuadro B). En el concepto de.
otros encontramos el uso de catdlogos, vendedores” domiciliarios y ventas por pedido.
En Io referente alos destinos de las ventas, Mar del Plata aporta el 42.7% de las ventas, ublcandose en
; \segundo plano el resto de la provmcm y el pais (Anexo 1, Griéfico 4).
. Lozmam ios en la par thpacmn porcentual de los destinos de la comercializacién interna de los produc-
“.tos son absolutamente marcados y muestran estrateglas d&apertﬁra hacia el interior del pafs, perdlendqse
~ - paulatinamente la importancia relativa del mercado loc'ﬂ Uplcanynte turistico de los com1enzos delaindus-
— - woiadel tepdo mamlatcnse (Rearte A.G. de. 19)3) - . NN

N : B ™~
; ‘ S M L
J. B

Posicién competiti\'a de las empresas con relacién-a susi’rivales
, ‘ - En nuestro tIabaJo se leg sohc1t0 alas empresas que estableuel an 1 c6mo consideraban su pos1c1on com-
- . petitiva con respecto a las firmas rwales en cuanto a items tales como d1sen0 calidad, precio, posicién de su
- o - marcay publicidad.’ \ :
-« Todaslas empresas consxderan tener una mejor posicion competmva con tespecto a las rivales en dise-
- fio, calidad 5 plecm no s1endo asf erilo que 1especta a pOSlClOTl de marca y publicidad.

. oo Cuadro i2 k
) Pn.ncmn Compemwa de las empresas con relacién a las nvales
‘ ’ Elemento.
- B Disefio
A - Calidad
: ,, .. Precio
P ' Posicion Marca
o f Publicidad
Fuente: datos tomados de la encuesta realizada por la Fac.Cs.Es.MDP.1998.

Tercerizacién de la produccién . : y

. i E145% del total de empresas 1elevadas reconocié destinar su ploduccwn para te1ce1os un 32% prome-
S * diode su produccidn se realiza bajo esta modatidad (Cuadro 13). -
: " Es una prictica difundida en este tipo de industrias el uso de la tercerizacién en la p1oducc10n Esta
_ modalidad del proceso productivo cubre un gran abanico de posibilidades que va desde realizar s6lo un
proceso hasta el cumplimiento de todas las etapas con la entrega de la prenda terminada. “Aeste respecto, el
43% d&'1as empresas emplea en tqdo oen parte el sxstefm fason 10 que representa el 38% plomedm dela -
~ 7 producci6n total del sector. : L ~ ~ \ !
‘ .“Analizando el sector temendo en cuenta el nivel de produccu)n de las empresas, se\observa que aquellas
que producen mds de 6.000 unidades promedio mensuales cuentan con procesos productlvoq 1ntegrad0s
\ verticalmente, ya que s610 una empresa de este rango ter ceriza un 10% de su produccion, mlenu as que’las
que producen hasta 6. 000 prendas tercerizan uwn-25% plomedno de su producémn (Anexo I, Cuadro A).
Respecto a la organizacion de los procesos‘pmdumvos se evidencia gue’'los procesos de devanado
_ tejido, corte y armado y cocido se rcahzan un alto porcentaje dentro de las mismas empresas, mientras que
eI lavado, planchado,\ embolsado y otros se realizan fuera de 105 establecimientos (Cuadro 14)

)
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52 ) : ; | Diagnésticos de competitividad A
. T e - Cuadro 13 - ‘\ A ) | ,
. N S n Producclén Reahza(\ia ' , () RN :
\ Reallzan fercerizacion - . v :
S Si ) | -
i N No ) - ,
\ Fuente: datos tomados de [a encues 8 - s - s
oy ~ 1 o Cn T o P « TN
o ‘ ) : Cuadro 14 I : ‘- ;
o R Procesos Productivos. . . S § - .
Proceso “Interno Externo ~ \Ambos 7 ‘
- T — Devanado ~: 5
Tejdo “/{ | N
. .| Corte, armado, cosido , - !
) - [ Lavado, Planchado N - 1
T — Embolsado —~ / ~ o
/ ' Otros N
Fuente datos tomados de la encuesta re: por a Fac.Cs.BEs.M . PR s
) A ' T L |
; S ~ ‘ [ - . { o .
A ; } X I . - \ . : L ‘ } N
Loglstlca de comumcacnon S ‘ S - ’ C ) R
. - \,A — J N N N . (Y :_., c \ ‘ . ‘
La mercadotecnia actualdemanda algo mds que desarrollarun buen producto ﬁjarle un precio atractivo 2 .
¥ hacerlo accesible'a los clientes, Las compaglas deben también comunicarse con sus clientes actuales y L |
\ potenciales. Inevitablemente toda compafiia cumple un _papel 1mportante como comunicador y promotor. \
Sin embargo, no debe dejarse al azar-10 que se comunica, Para hacerlo con eficacia las compamas -7 . -
- contratan agenc1as de publicidad para que desarrollen anuncios eficaces, a especialistas en-promoci6n de /oyl
= ventas para el disefib de programas para estimular las ventas, y a firmas de relacmnes piblicas paradesarro- , . ¢
llar la i irnagen corporatlva También capacitan a sus propios vendedores para que sean cordiales y conoce- , N
dores. Parala mayorifa de las ¢ gmpamas la cuestion no es comunicar, smo qué decir, a quiény con qué c
‘frecuencia. , A y, . of )
...... ' . L . , - : ,
S -~ Lacompafifa se comunica con sus intermediarios, sus consumidores'y publico diverso.
. \ | / _
. - La mezcla de comunicaci6n esta integrada por cuatro herramientas prmc1pa1es
‘ ) Publicidad: cualquier forma paga de presentacmn no personal y/de promocwn de ideas, bienes o servi- ,
cios por un patrocinador identificado. - P : ~ »
N B . Promocién de venta: son incentivos a corto plazo para estimular la compra ola venta deun producto
7 .7 Relaciones publicas: una variedad de programas disefiados para mejorar mantener o proteger una com- 7 o
‘ paiifa o la imagen de'producto. . Y : / :
/ -+ Venta personal es la presentacion en una conversacién con uno o mas éompradores con el proposrco de ;
- reallzar ventas. R A ) . / _. N SN
= 7 Las herram1entas promoc1onales tamblen vanaﬁ en las dlferentes etapas del ciclo de vida del producto L ’

En la etapa de. introduccion el costo- eficacia de la pubhc:ldad y propaganda es elevado -seguido por el de

promocién-de ventas par& inducir a la pruebay la venta personal para ganar cobertura de distribucion. En la -

etapa del crecimiento'todas las herramientas pueden descender en cuanto a su eficacia, debido a que la - ~
V7 demanda tlene si propio momento a través de la publicidad de voz en voz. En Ja etapa de madurez la

promocion de ventas, la publicidad y la venta personal, todas y en ese orden, se Vuelven mas 1mportantes

En la etapa de Ia declinacién, la-publicidad y propaganda se reducen y el personal de Ventas da al producto .

,apenas una atencién minima (Kotler, Ph111p 1993) < \ b . ‘ -

BN
N

_ ¢ {

N B " En la encuesta reahz\ada las empresas mamfestaron comunicarse con sus chentes en un : -l

[

61%a través de catalpgos §7 folletos, en un 31.5% en la asistencia a ferias, re°1onales y nacionales, un 5% o

Y me . ! . c - ™ ; . ; e

5 \/ - . - . . .

RSN [N - o . . ' . . . [y



El Sector TextilMarplaten/sé ; LT 53

) NN . {
. N A

L por medxo de Intemet y sélo una emplesa reah/a Qampanas pubh(ntamas Estos resultados ruestran el

i
h

ev.caso usode la publ1c1dad como esnategla a 1a hom de comel cializar un producto cuyo ciclo de vida ha

A \\ . 1

N v .
dejado ]a madmez para entrar en un' proceso de decadenua (Cuadro 15). \ ' :
Asmusmo las fuentes de informaci6n que son tenidagien cuenta por laq empresas parala fabricacién de
sus productos revelan que en su mayoria provienen del contacto informal-con los clientes (23.5%) y los
proveedores (20.5%). Luego le siguen.en 1mpmtancla las revistas especializadas (31%), especralmente las
de origen extranjero. Un 15% se asesora en las.cAmaras (textiles, industriales, comermales etc.), un 10%
utiliza base de datos y consultoras externas (Cuadro 16). K =
muy pasiva en el manejo de herramientas corho publicidad y marketing, 10-que no coincide-con una socie-
dad altamente mﬂuencmda por estos factores en el momento de consumir un bien. Los modernos conceptos
- de maxketmg send;lan que la gente-ya no compla un producto por sus cualidades intrinsecas (en este caso,
abrigo ante las mclemenmas del Chm‘l), lo adquiere por lo que-la hace sentirse -masculina, femenma, auste-

ra, diferente, mundana, joven, efc.-. La adquisicién de un bien se ha convertido en una expenenma emocio-

‘nal, el negocio es la venta de emocién més que de pu]overes

— J, J - -

H —

i

J ; % A 7 / N
N S '‘Cuadro 15
- Logistica - -
Elementos, npres z - p
) L Catilogos, Folletos .
, o | Campaiias - :
( CN g _Internet
! ~ Ferias 4

- Fuente: datos tomados de la encuesta realizada p01 la I‘ac Cs Es.MDP. 1998

Cuadro 16 - L -
, Fuentes de informacién externa - -
N Fuentes | Empresas que Ia utilizan | -
‘ ' _Clicntes
“ Proveedores
.| Revistas especializadas
L \ Consultoras .
- ' - Céamaras
Base Datos .
F/uénte: datos tomados de la encuesta realizada por la Fac.Cs.Es.MDP.1998

N,

N

La decisién de salir al exterior ’

La mayor parte de las emplesas pxefemndn pe1manece1 en sus negocios domésticos si su mercado fuera
lo suficientemente amplio.-Los empresarios no necesitarian aprender. otro lenguaje, tratar con monedas
extranjeras y volatiles, encarar 1nsegundad y peligros legales y politicos, ni mdlsenar su producto para
cumpllr necesidades ni expectativasde clientes muy difererites. El negocio seria mds facil y seguro.

~ Hay varios factores que debe considerar una empresa al encarar el memado externo. El mercado interno

de-la empresa podria ser atacado por firmas internacionales que ¢ ofrecen mejores p1oductos 0 precios mas
bajos. La empresa podria contraatacar a los competidores en sus propios mercados para equilibrar Tecursos;

podrla descubrir algunos mercados que presenten mayores posibilidades de redituabilidad que el mercado 2

. interno; podria necesitar una base de chentes mds amplia para loglar economias de escala; podria uata; de
/ reduc1r su dependencia dg, algiin mercado para reducir sus riesgos.

* Antes de salir al exterior, la empresa debe considerar vanos Tiesgos. QUIZdS no comprenda la plefe1en—

cia de los clientes y no pueda oftecer productos atractivos y competltwos Quizis no entlenda la cultura

comercial de otros p'uses szas no le dé. mucha impertancia a las rcglamentacwnes de otros paises

La informaci6n obtenida permite inferir que los _empresarios textiles maxplatenses tienen una actitud e
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mcumendo en costos no previstos. o I U
~ Debido alas ventajas y 1iesgos de la competencia, a menudo las empresas no actfian hasta que a]gun
hecho las empuja a la batalla inter nacional. Alguien (un expoﬁ}dm nacional, un importador, o-un gobierno

B extran;ero) le pide a la empresaque venda fuera del pais. O la»zmpresa llegaa la saturacmn Y debe encontrar

mercados adicionales para sus bienes (Kotler, Philip. 1993); ' -
“Los resultados arrojaron-que s6lo un 9% ~de las empresas e*(portdn (MERCOSUR, MEXICO) un 43%
Imuestrandnterés en incursionar en el extenm mxenlras que un 45% no estan mteresadas y un 3% no contes-
tala pregunta X !
Los motivos por los cuales no exportan aque]iaq empresas que demuest‘lan unidnterés en salir al exterior
con sus productos, serfan en orden de importancia: costo de insumos, escala de produccién, costo de la

* mano de obra, calidad del produicto, capjtal de trabajo: necesario, desconocmnento de laactividad exportadora,

falta de informacién de los mewadoé; mvel tecnologmo, costo de uanspoﬂe y otros como tipo de cambio -

(Cuadrol?). 7T

Las empresas que no estin 1nte1esadas/s011 las que estdn manejadas en forma umpersonal y poseen una
cultura reacia a la integracién con otras firmas del sector.

Uno de los aspectos esenciales para poder exportar es la mentalidad del emprésamo en:tal sentldo. La
exportacmn puede ser pensada’como una solucién transitoria ante una disminucién‘de demanda en el mer-
cado interno, como una cobertura contra laanaut1v1dad tempomua propia de la estacxonahd'ld -0 COmMO un
negocio duradero y a largo plazo. Ny 3

Los industriales textiles siempre vieron ala expomacmn como 1cmedxo a problemas de cortoplazo, y en/
tal sentido actuaron. - ,’ r . . ) - — o

,

I . N 7 - S

RS Cuadro 17 ‘
| .- ~  Maetives por los que no se expnrta T
! ) o L N =
Desconoce aéti‘vidad cxportadora
_ Falta informacién sobre mercados -
T Calidad producto ~
/ N Escala produccién '
- Costo insumos
~ Costo mano de osbra
Nivel tecnolégico.
- Capital de trabajo
Trans;iorte
;- ~_Otros R
oo ‘ Fuente datos 1omados de la encuesm I‘Cd]l[dd'i por fa, F‘IC Cq Es.MDP.1998

7 ' - - - o>

—

/’\ 7

\CONCLUSIONES O S |

De acuerdo al objetivo p]ammdo el sector textil marplatense muestra un bajo grado de competmwdad

- enloreferente a tecno]ogm de administracién y organizacién y tecnot ogla comercial. Las mejoras incorpo- -
radasen las magquinarias y en 10s procesos pr oduactivos con el fin de 100131 upa ventaja competitiva en costos -

para mcrememzu 1a productividad y por ende las utilidades del sector, no se ven,acompanadas por un pro-
ceso de inversién para desarrollar la estructura orgamz'xuonal ni en.la 1mp1ementac10n de estrategias en
tecnologia comerc;al . - .

- Sélo las empresas con mayor nivel de ‘produccion han mcorpomdo algunas me}ords of gammﬁvas pm §

ejemplo, cuentan con sistemas informéticos integrados; generan sistemas de informacién 1ntemzunente, etc.
En la Prueba 3 (Anexo I) se probd la independencia de la relacién existente entre-el nivel de produccién e
integracién de Tos sistemas infomaticos, llegando a la conc]usron ‘que dichas vanc\bles pleqentan una fuerte
relacién. Es decir, a medida que aumenta el nivel de produccién es necesario integrar los s1stcmas informaticos

y emplear estlateglhs orgamzatlvas que acompafien este- crecimiento. L

La incerporaci6n de tecnologia comercial en las empresaslideres no ha tenido el mismo enfaus que las
anteriores, excepto en el poder de negociacién alcanzado con proveedorps y clientgs, lo que les peﬁmte
negocmr mejor los s precios de Tos insumos, lo cual se refleja en un menor costo tmal que se traduce, a su'vez,
en ;m precio atractivo de la prenda para los consunndores, siempre manteniendo un nivel de cahdad acepta-

" ble. La Prucb'l 1 (Anexo 1) trata dé testear la hxpotcsm que ¢l nivel de produccion es mdependwnte del

~

o
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poder de negocmmon con los p1oveed0res Segun el test, el rechazo de Ia hlpotesm pulanos perxmte demos-
trar lo anteriormente descripto. ¢ C~
La disminucion de costos en estos puntos, sumado ala mtegracmn vertical de los procesos productivos,
libera flujos de fondos que no se ven aplicados en herramientas (marketing, publicidad, cursos) para aumen-
- “tar o expandir Ia demanda del producto. De este-modo; el empresario demuestra no capitalizar esta ventaja,
, . centralizando su atencién en la propia empresa y no én lo que necesita el consumidor. o
o En la Prueba 2 (AnexoI) se demostr, a través de un test estadistico, que el nivel de prod)accwn noestd - N
‘relacionado con los elementos que el empresario fextil conmdexa que d1fe1enc1a a sus productos de los ‘
~ demds. Es decir, todas las empresas del sector, en general tratan de ddexencxarce en disefio y calidad antes
/= que en bajo precio. K L C
' . Las empresas lideres,/se vuelcan mis a los disefios de las prc,ndas ya que cuentan con maqumanas con
CAD (disefio asis istido por computadora), mientras que las demds’ tratan de suplir- esLa diferencia con cahdad
~ de los insumos ‘empleados y de terminacién de laprenda. .

El empresano textil marplatense ha incorporado en la mayoria de los casos tecnologla eu el proceso de .
produccién como respuesta a la disminucién de la dem’mda mostrindose adverso a la incofporacién de
estrategias comerciales que le permitan relanzar su producto. El sector viene asistiendo resignadamente ala
decadencia en lugar de apostar al fejuvenecimiento del-producto tratando de reimplantarle Ia vitalidad per-

) dida. Bl relanzamiento significa la adopcidn de una actitud activa por parte de la empresa, para lo-cual el
) ‘producto deberd cambiat no en cuanto a sus ‘caracteristicas esenciales, pero si respecto a su imagen, destina-
: ’ ~ tarios y usos. Tales camblos deberin ser ficilmente perceptibles por parte del consumldor 1o que
implicard campafias publicitarias-acordes a la importancia de la decisién tomada y promociones a ﬁn de
. retomar la lealtad de segmentos de la demanda que se alejavon del producto. - o
La mdustna textil, en su mayor parte, no ha sabido o no ha queudo diferenciar sus zum,ulos ylapr ueba
de ello es la inexistencia de marcas. La diferenciacion se realizé en todos 10s casos a. partir dela denomina- v
cién comercial o nombre de los locales en gue se expenden los puldveres (Costa, hmestc)' Rodnguez, ' ‘
> , Graciela. 1996) B - ‘ p /

N E
; ; |

.7/-

De lo expuesto se puede concluir que Ta falta de esaateglas competltlvas en tecnologla

;

R . comercial hacen peligrar 1a existencia:del sector, v,lo que se viene qvidenciando no sélo en la caida de la -
J a MR - . i - e h n : i ( -~ T . ; -

\
4 . A . - N . . s /- . '
demanda (cambios en los gustos, aparicién de sustitutos), sino también en la patticipacion relativa de la
mdusma. - o : N (
\ . ~ )
‘ Queda pendlente por parte de todos los actores que confmman la comumdad relacionados con lzun- >os
dustria del tejido de punto no s6lo realizar diagnésticos sobre el sector, sino también um anahsls delas -~
variables relevantes de lademanday su evolucién. L o
Lo o : L “ N
. N N IS
/ B ! \ .
/ - [N
4 g Y
- |'\
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Este Anexo ha. sido confecc1onado teniendo en cuenta los mveles de produgcion. Para e110\se realiz6 un

' ranking y luego se dividiGen intervalos. De un total de 88 empresas, '64 respondlelon sobre 1a produccién

mensual promedio. La intenci6n de estos intervalos es demostrar lo-dicho anteriormente, es decir, las
empresas de mayor tamailo, )as de mayores niveles de pr -oduccion, son las que han realizado un proceso de
inpovacién a'través de la mcorpommc’m de tecnologfa en médquinas. Ahoya la pregunta es la siguiente: ;son
las mismas empresas las que han muoducxdo mnovamones en lo refe1énte a tecnologfa comercial, y en
administracién y organizacién?

Los cuadros  presentados postenormsntc Junto con las pruebas estadxsucas nes- ayudara a 1esp(mder la

inquietnd. ;. : ] B \
Lo ) - ~ )
R ) i P N -
,
- N ! ‘ .
R ~ ' /-
Ve s . ‘ . H \.:‘ i
CUADRC A : o .
™ . "Miquinos utilizadas Empresas. Empresas
o L Electromecénica Electmmecamca Q“? .. | queproducen para
ant. Empresas Prendas ¢/CAD . JJCAD e _ | Tercerizan terceros R S
. : s v ! informatizadas . - (Empresas) (%P“’d) .
Ant.1901 | Post1991 | Ant.1991 |' % -

(N

N . 'CUADRO B ‘ B
. [ Comercializacién Meicado geogmf‘ ico ] Segmento R
A Ventas | Dirce- | Mino-:| Mayor | MDP | Reste | Cap. | Resto | Mdo, | Nifio .| Adulto |Ado .
2 ta_ | rista ista Pcia Fed. Pafs Ext. | ! lese. | .0
14s 6.000
000-6.000
0-3.000°

A contmuamén se pretende defnosu ar si existe alguna relamén enfre empresas de mayor tamano, que
incorporaron tecnologia.en eqmpos con la adopeidn de tecnoloom tanto comer cidl, comoen adnnmstracmn
y organizacién. Se realizaron diferentes pruebas para ver la independencia o.no de las variables. Pata esto
se \mhzo la prueba Chi Cuadrade , que; implica el uso de dos variables categéricas y Io que se prueba.es la
suposu:lon de que ‘las dos variables son estadisticamente independientes ’

/
\Prilebal . o
fonn 2 : - Valores observados O
J ’ ) o Poder de negociacion R
S E A 3 “_.oon proveedores” ‘ o
v T w7 TALTO [MEDIO [BAJO ' L
\ 2 Mis 6000 ~ .3 1 51
4 ' 3000-6000- s 27 4 RN
“ 1 0-3000 39 58 P23
SN empres as que Jo consideran - .
o _ /
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VA [ Valores esperados
_ Poder de regociacion - o .
SRR P ‘ A N co‘ig proveedores .
- ) = ~ [ALTO |[MEDIO |BAJO (

. Yy \ | Mis 6000 256 , 470 174
‘ R 3000-6000 1025|1876 |  698| . <

) 0-3000 34.18| 62.54

2327 |

NN / ‘ _ Ho) Nivel de Pmduccmn v pode1 de mgomacuin con pxo)veedores son mdependlemes
Co Ha) Nivel de Producciény poder de negociacion con;plo\feedoxes no-sen mdependlentes

Ch1 calculada:17. 64 Chi. crftica (gl 4 a-l%) 13.27. Rho) : >\ 7
< . - " Valores obscrvados ‘ ) P
1 ‘ Elemenlos que conmdexa deerencmnteq

[Mis6000
3000-€°00

) ‘ \ emi);esas que lo cOnside an
i . T ’ /,
v ~ & "Valores esperados. " ;o Py
= ! - Elementos que considera dxfelenclantes ' ‘
Disefio Calidad

3000-6000
0-3000

, Ho) Nivel de Produccién y Ios elementos dlfelenmantes son 1ndepend1entes
s ) Ha) vael de Produccién y los elemenros diferenciarites no son independientes.

\ _ \ . Chi calculada:1.99  Chi arfiica 2 (g1.6,=1%): 16,27 Aho)

P \

_),

I /~  Prueba3d

Valores observados b

i ) NN

Sistemna Informético
Intfegrados

A ’ ) No Integrados | VN
oY ' Mis 6000° e

’ ' ’ 3000-6000

0-3000

- ‘ o {oa c § - o :
= o s Valoresesperades -~ ' -~ .-~

5 ST , ’ ' o Sistema Informdtico °. .
: e | No Integrados | =~

Infegrados

~,
\

AN ; ) : Ho) Nivel de Produccién e mtegrac:lon sistemas mformamcos son mdependlentes
Ha) Nivel de Produccién e integr: acion smtemas informéticos no son mdependlentes.

S Chl calculada:13.78 - Ch],gnuca (g1.2/,,a=1%). 9.21 Rho)

-/ N )

PN
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! . 38.000.000
- 37.000.000
36.000.000
. 35.000.000
- g 34.000.000

é 33.000.000
) 32.000.000
B 31.000.000
© 1 30.060.600

o aith 29.000.000 - s
SN | 728,000,000 4 IEENESE S
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Bl preseute trabajo tiene’ como objetlvd analuzu laencuesta 1eahz¢1da enel sec(‘ox textil de ld -

’

e /

ciudad de Max del Plata dumnte 1998 y obtener de este anéhsxs un patrén comiin que exphque la 1e1ac10n

™

_ exmtente en e] drea tecnolégjca y ﬁmmmem, como asf tamblen la realizacién de un andlisis global del sector

\ ) - . - S . L/
para dar un marco cpntexmal en el cual 1nterpr¢;at' estos datos. e

Para la realizaci6n de esta tarea recurrimos a una d6501ijE6n de la sitnacién del sector textil ydela
Argentina, para luego introducir el tlabdjo econométrxco que intentard encontral mteuelacwnes entre las

distintas variables obsewadas

- : : ; ; - ! i

PALABRAS CLAVES ' -

-, Sector textil km_kaxplatepse . T
-+ Competitividad ¢ T “ S
- - Pinanciamiento ‘ ; ‘

- Tecnologia de procesos ] B ‘ ~s

INTRODUCCION ] \ S U R

-~

En este trabajo presentamos el informe final correspondiente a los ftems “Financiamiento®y “Tecnologias

" de’Produccién y Procesos” del estudio sobre competitividad del sector textil marplatense. - ™

" El mismo se encuantra dividido en tres secciones principales, la primera de las cuales presenta breve-

“'mente un marco histérico del sector textil, yila situacién coyuntural de la economia ar: g,entina y del sector
textil en par ticular, 4 los-efectos de brmdar un escenario-marco del contexto en el que ha sido 1eallzado el

estudio. \ p _ .
En-una segunda | seccmn plesemz}mo&. un estudio que ptetende deuarmmar de qué manera’ lo financiero

. condiciona hoyJa capacuhd del sector de evolucxondz atravésdela modemlzacmn de la tecnologiaempleada
. en la produccidn. »

i

Mis adelante, presentamos una sintesis de la mformacmn 1elevada en los ftems refer 1dos laque permlte

apreciar qué instrumentos de financiacion emplezm con mayor. frecuencia las empresas, con qué bancos’

 trabajan, niveles de endeudamiento, difi cultadcs para el acceso a lineas de cxédlto, con que tecnologia

producen, cuanto producen, etcétera. )
Asimismo;, el presente | informe mcorpora varios apéndices que pretendeu enriquecer el contemdo del

. mismo como facilitar'la comprensién de los dlStlntOb pmnedmnentos econométricos .empleados en elr

desanfollo del estudlo ] o
: . - o : \ v
* MARCO HISTORICO GENERAL DEL SECTOR : )
| jEi tratamiento del sector textil e‘n\’,‘ia‘} Rbmlq Uruguay del GATT B / . o

.

El acuerdo alcanzado en la-Ronda Urnguay, en lo que al comercio del textil se-refiere, es un nuevo |

, caracterizado a lo largo de toda su historia. : : <

~ Elltimo mecanismo juridico contra esta liberalizaci6én Io 1epre&;entdha hasta ahora el Acuerdo relauvo
al comercio mtcrnamonal de los textiles, conocido como El Acuerdo Multifibras (AMF) [1], creadoen 1974
dentrode la drbita del Acuerdo General sobre Aranceles y Comeicio (GATT), prorrogado en tres ocasiones
y ampliado en olms tres- Este tratado se ha de entender como urf régimen especial al margen y en con;radxccxon

. N \
/ . N, Wttt
/ - A

‘intente por eonseguir que este sector se liberalice superando asi el alto grado de proteccmmsmo que lo ha
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con las reglas y principios | fundamentad01e<; del Acuerdo General (como el de no dxscnmmacxon) y ha
‘supuesto, para el comercio intérnacional en general, el mejor elemplo de legltlmacmn de restricciones me= ~
~ diante un sistema propio e mstltucmnahzauo de “ordenaci6n del mercado”. ' ’
p |\ Suconcepcién en los afios setenta obedeuo ala neces1dad de dar una solucmn polmca at ploblema del
: comewlo de los textiles y del vestir-a fin de acallar, de una manera legal, el aumento de las demandas por
parte de g grupos de p1esmn en algunos patses d des*mo]lados (PD), los cuales reclamaban una defensa de las
industrias nacionales que fuese mds alld de 1a ofre¢ida por su predecesor, el Acuerdo a Largo Plazo (ALP)
. - de 1961. Estas demandas, hasta la creaci6n del Acuerdo Multifibras, habian s1do\atendldas en parte por los
. ' Gobiernos mediante continuas restricciones uml'm:rales, no permitidas porel GATT, yla firmade 1estncmones \
: voluntarias a Ia exportacién (acuerdos VER) con industrias de los paises exportadores mds eficientes quienes,
por tanto, tampoco se encontraban del todo satisfechos. con el caos, existente. As1 el AMF fue presentado
-como un régimen especml del todo necesario para ordenar el mercado -a dif erencia de los acuerdos de zona
. gris con los que,algin autor lo ha confundido [2]-, ofreciendo un minimo de segurldad ]urldlca que debia -

.

acabat con las cgntmuas violaciones que se venian dando en el sistema GATT, sin que ello 1epresentase un

crecimiento brusco y desnlesmddo de las importaciones en detelmmadas areas que corrian riesgo de
e desestabilizacién y tomando paraellocomo modelo el ALP. Eneste sentido, suutilidad en tanto que ordenador
. del sector fue innegable, aunque a cambio se le quedase por el camino laidea de libre menado Este olvido
/ le impidié ser beneﬁcwm para todas las partes y provacd en cn,rca medida su pau]atma pero coust«mte
inoperatividad.
~ En efecto, como la préctica terming por demostrar el intento de ordenar el mercedo mediante la
- “compatibilizacion de la liberalizacin, perseguida por los grandes exportadores, y 1a proteccion de los mer-
'\ ;) cados, recldmada por los importadores, era un Juego de artificio. El Multifibras, desde sus comienzos, no
fuesinola legmmacxon de un smtema proteccionista, a través de la organizacion de medidas 1estuct1vas que
" ya existian para asegurar la pr(‘duccum nacional de los pafses C.CS’\ITOHddOS frente a las importaciones
_contra las que no podian competir, siendo ta liberalizacién un objetivo secundario que ld dphmcmn del
acuerdo termind por destruir [3]. ~ -
El eje central de este nuevo régimen era cl concepto de “desmgamzacmn de mer cado prevv;to en el
anexo A delTratado. En base a él, se podian establecer un conjunto de restricciones. selectivas por paises y -
| productos consistentes en cu otas de importacion ﬁ_}addS, o bien a posteriori una vez. se alegase 1a existencia
' de situaciones reales de desor; gamzaclon (art. 3, [ blC"l de forma preventiva medlantc la firma de acuerdos
. bilaterales de limitacidn mgulados‘ en el articulo 4 yciryo-fin. debia ser paliar el riesgo de desorganizacin.
.+ Los reqiisitos para-a lmp()SICIOH de estas restriccionges,” ‘que deberfan haber ethblado en parte el
- sxstem'\, eran la citada distorsién o ut.sgo de distorsién de mercado (anexo A), la temporahclad (art. 16), la
aphcamén de medidas de flexibilidad y 1a oﬁhgamon de prever una tasa de crecimiento anual (anexo B) que
. fue revisada a la baja en cada prérroga y que, aun asi, no fue nunca respetada. ‘Ademds; se previé en el
_articulo 2 que todos Tos sistemas de restriccién existentes antes de la vigencia del AMF fuekén ehmmados 0
' transrormados en los mecanisinos especi almente previstos en el texto a fin de homogeneizar el 1eg1men Por
ltimo, se cred un Or «rfmo de leanbm de los Textiles (OVT), previsto en el articulo 11, formado por 8
miembros gubemamemal €5 pero que debfan actuar a titulo individual y vinculado al Comité de los Textiles
- (CT) creado-en el articulo 10 (CT), que a su vez era un érgano plenario, no permanente y- vinculado al
Consejo de Representantes de las Altas Parte Contratantes del GA’I"I‘ a qu1en le presentaba 1nformes anu-
almente. - o P
. posﬂ)les controversias, ainque para ellonose les dotd de 1a capacidad suficiente, es pecm]mente enreferencia-
a los acuerdos preventivos del articulo 4, respecto a los cuales el OVT encar gado de ]d supervision -s6lo
/ debla verificar su “congxstencm” conel artfculo en cuestién en base al- texto del acuerdo yaun 1nf@rme breve

sobre $u Justlﬁcacmn y pertmencm pudiendo en su ¢aso emitir informes yxecoinendacwnes no obh gamnas .

( ‘ (aﬂ 44). - - >
.. Por si ello fuera poco, este disefio inicial se fue viendo-desvirtuado en la practlca dada la preferenma
absoluta que demostraron tener los Esmdos hacn los acuerdos preventivos del amculo 4 que creaban-
mgrmcnes propios, pactados sin glandes condicionamientos ni controles, frente al articulo 3, mds restrictivo
"y sujeto a mayor supervisién. Ello hizo que, “finalmiente, el Acuerdo Multlhb(r'ls se fuese convirtiendo cadg
- vez mas en miltiples regimenes bilateralés donde las negocmcmnes estaban claramente desequlhbladas y
" donde el-riesgo de desor gwmmcmn dg metcado, que justificaba las limitaciones, se hacxa cada vez més
. difuse, sin necesidad siquiera de demosuallo Ademés, mediante estos acuerdos bxhtelales se podfan y
- solfan incluir cldusulas de dudosa legalidad que hacfan de circunstancias excepcmnales la norma general
- Asi/el desarrollo del AMF terniinG por destruu el fundamento mismo-del” régimen especial -que ya de
~ p01 si era’de dudosa eficacia-, postetg'mdo mueﬁmdameme el p1 oblemd de un sector que desde entonces ha

v

-

‘ Estos Srganos eran Tos encargados de velar por! la supemswn de la aplicacién del AMF V.8 solucxondr las N

i
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Estas, que se iban sumando a medida que las ya existentes se demostraban como insuficientes, resultaban al’
7igual que-sus predecesoras ineficaces’ para frenar la avalancha de 1mpm1acmnes y laprogresiva desapaucmn

regimenes ‘bilaterales al amparo del articulo 4, sin respeto a las exigencias del AMF, llevé a que muchos
paises en vias de desarrollo, y netos expouadmes recutriesen a la adwmisién de subsidios, dumping, salarios
Tl w bajo.minimos y todo tipo de cuestionables maniobras, como la pndtem y falsificacién de marcas- y origen

PAREEEN de las mercancfas, para hacer sus pr oductos més competitivos, aspectos estos Gltimos que no se hallaban

recogidos en el AMF ougmal y que tan s6loen la tercera pmugga -de 1986- empezawn a ser objeto-de
mencién, aunque sin fijar una regulagién efectiva al respecto.

Todos estos factores ccnvuuu On el AMF en: un geuerdo inoperante y obsoleto en muchos sentldos, /

‘ .poniendo de manifi¢sto su caricter de mero remiendo para dar satisfaccién a las demandas de restriccién, en
/‘ . Jugar de representar una verdadera via de-solucidn vilida para el comercio internacional teml 1em1endo
que, al pelder toda OpelﬂtLVl(]dd carecfa de monvos para seguir exmnendo L N
La solucion acoz‘ddda en la Ronda Uruguay namﬁi los rexfiles g S ‘ LT e T
: N - ~
. . , El 20 de septiembre de 1986 recién 'ﬂuanzada la tercera prorroga del Acueldo Multifibras [4], en Punta
" del Esle se-abrid el 8o. ciclonegociador del GATT, con inelusién de nuevos temas, entre ellos el sector textll
L ~que por primera vez formaba parte de wna Ronda, quedancto enmarcado dentro del drea de hbelahzacion
' comercial sobre sectores especificos en donde contaifa Con un grupo de negociaciones propio, el cuarto
La pidnera. inclusién de dicho sector no fue una sorpresa, pues ya en las negociaciones del AMF IV se
dqo claro que la govmnmddd del régimen especial, como habia venidlo ocurriendo hasta entonces, era
nnpoqxble porlo lar go de wuansllouedad porlos gxandes costosque el mantenimiento del sistema implicaba,
por la unidn que se estaba consiguiendo en los intereses de diferentes grupos de paises expgrt'\dmes {como
1o demuestra la creacién'en 1984 del ITCB {5])y por las diferencias, en camblo que se estaban agudizando.
entie los PD alahora de tratar el tema: Fue ,,remsamunte estainclusiéneénla Ronda Uruguay la que permiti6
). _ quelos paises exportadores mds eficaces - principales interesados en la hberahmuon del sector a diferencia -

~de otros exportadores no espontdneos que en un régimen liberalizado no podrfan competir-+, cediesen a -

y ' S mcgocuu una nueva pr orrogﬂ a pesar de haber dejado claras sus, intenciones de volver al sistema GATT. ya
en larennién de. ministros Je'1982 [6]. Ello se debié fundamentalmente a e, como es sabido, las Rondas
N ./ .~ senegocian en bloque, en base al principio de globalidad, lo‘que conllevala necesidad de transaccién en
e cada sector, temendo en cuenra todas las otras dreas de negociacidnl, Este sistema les daba mayor capacidad -
o pard ejercer presién en el tema textil y por tanto mayores posibilidades de éxito frente a los PD importado-
: - res,que debenzm repartir su fuerza en varios frentes pmoutanos amén de que una Ronda siempre permitirfa
VO dsegum un mejor cumplmnento de lo pactado, evitando as1 que ocumese 10 mmmo que-sucedié con el
' AMF de 1974. . o ' :
Entonces, el Acuerdo Multifibras fue prorrogado una vez mds por cinco afios, hasta }uho de 1991
b ~ " contando con la participacién de ta mayoria de los Estados paltes del mismo, a cambio del compromiso de
que la integracion del sector en elGATT fuese debatida en el marco-de la préxima ronda multilateral como
_una freamds, quedando recogido en la Declaracién de Punta del Este de\sepnembw de 1986 en los siguientes
- ' términos: “Negotiations in the area of textiles,and (,lothmg ‘shall aim to formulate de'\htles that would
: permit the eventual integration of this sector into GATT on the basis of snexloth(,ned GATT jrules and
. disciplines, thereby also contributing to the objective of futher liberalization of trade” [7]. p
'~ Dada la férmula, insertada como punto. de partida para las negociaciones, guedaba claro el objetivo de,
‘reintegracién.al 1eg1men genel al. Bl pmblema se centraba entonces en alcanzar un dcuudo Sobre la férmula,,

' condiciones y tiempo en que el proceso de reintegracion al GATT debia suponer, empemndo los debates a -
un nivel técnico con escasos resiftados /En efecto, entre 1987 y 1988, en lo que se suponia era la primera *

| mitad de ld(Ronda los mencionados técnicos debian elubordar una sene dé declaraciones generales sobre
7 métodos.y Ob_}eLlVOS a alcanzar en cada uno de 10s difcrentes temas de negocmcmn las cuales-tenian que :
estar preparadas parala reuhiGn de’ mmmtms de Montreal que se celebrd en 1989 a medio ¢amino de la-
I Ronda. Sobre dicha reunién hay que decir que’ se alcanzé un acuerdo de. prmu.pms en casi lodo.s los temas,
exceptuando cuauo de cllos, entre los que figuraba el textil. . RN - -

. :Elretraso se debm fundamentalmente aque no fue hdsm 1988 cudndo se-empezaron a 1ec1b11 los borra-

- ‘ i Idme‘; de plopuestds por parte de los Estados, siendo {os pﬂmqmq los procedentes de Pakistin y del grupo
ITCB, scguldos de dos comumcamoncs una de Canad4 y otrale 1a Comunidad Econémica Europea (CEE)
. en la que dicha organizacién dejéentrever,ala postre, su caballo de batallaen relacion, con el textil una vez
abandonada la idea de mantener el AM 1* por m‘;,s tiempo: la vinculacidn del tema mul €on otras negocucmnes

i T , v ; J N -
; N . < voN N

L consegmdo sobrevivir en los PD Jmportadorcs, pem cada vez con Ta neces1dad de mayores restricciones. |

LR “de sectgles enteros de la industria textil en determinados paises. Por otro lado, esta creacién de infinidad de |

NI
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\;ue se estaban llevando a cabo en diversas matenas como eran las .salvqgu(irdlas la propxedad mtelectual el

dumping, etc [8]. o :
Posternonnente en mayo del mismo ano, EEUU r¢4h/o sus pume1as mquestacmnes pma aclarar-que

1o negomarm el fin del AMF, porque no fenia mandato del Congréso para ello, ya que 1a Omnibus Trade & |

Competitiveness Act de 1988, que le permitia negociar la Rondﬂ]mtmay, no inclufa‘este sector, si bien
posteriormente cambi6 su actitud hacia una posicién mds constructiva. Finalmente, en septiembre de 1988,

el ITCB consigui6 que fuese su propuesta la que se mcluyem en el mforme del grupo negociador parala.’

reunién de Montreal, con siete puntos de recomendacién, entre los. que destacaban la congelacién de las
~ restricciones que se venian aplicando en virtud de! AMF y que el comienzo de la eliminaci6n de las mismas

‘empezase al término det AME IV, contando que para entonces, Ia Ronda ya estarfa cerrada. La 1mposﬂnhdad
de que el texto pwscntado en la’ reunién fuese el resultado de una posicién consensuada, debido en gran

parte, como se ha dicho, al retraso en el envio'de las distintas’ posiciones de los Estados, provocé el fracaso

~~de lareunion de Montreal, pot lo cual los ministros se vieron oblmados a reunirse nuevamente en Ginebra

en abril de 1989, a fin de conseguir un acuerdo y fijar un calendario de las ncgocmcxones en los cuauo temas-

pendlemes, textil incluido, para asf desbloguear Ia Ronda. N -

Sobre ésta base se iniciaron las discusiones en (nn;bta que denotm’on un chlo cnﬁentamlemo norte-.

sur, a pesar de lo cual se consiguid una declaracién de principios enrrc los ministros en donde se preveia
iniciar la segunda fase de las negociaciones en ese m ismo mes bajo fa idéa de la redaccion de un acuerdo de

transicién gue regulase “ ..la integracién en el GATT...sobre la base del reforzamiento de sus 1eg1as y

disciplina...” (Ob]CﬂVO de 1a CEE).[9]. Con ello, los PVD, con la India y Brasil a la cabezfl cons1gmeron
asegurar el objetivo final de las discusidnes para que no se quedaran enmeros proyectos y estudios, elimi-

“nando del texto 1a palabra eventual que contema la Declax acidn de Puntﬁ del Bste, en contrade lo. pretendxdo' 7

por EEUU que deseaba mcntenerla. AR C

En cambio, ni en esta declaraci6n ni en la primera reunidn posterior a la misma se logré determinar
_ cuédndo deberfa.empezar dicho proceso de jntegraci6n, ni tampoco se consigui6 que se congelaran las
restricciones existentes para evitar alzas antes de que se diese comienzo el desm'mtelamwnto del sistem4, ya
quela pwpuestd de laIndia, con el apoyo de otros PVD, fue rechazaday sustmuda por una difusa expresion:
" “los pammpames deben intentar mejorar la situacién comercial p1 eparando QI camino para la futura integracion

del sector al GATT” [10]. T -
ESt’l segunda iase delas ncgocmuones cfeheua haber cor'c]uldo enla 1eun10n ministerial de Bruselas
; celeb1 ada en diciembre de 1990, con objeto de cerrar la S8a. Ronda del GATT, pero se vio frustrada por el

' rell‘aso que se llevaba en la mayoria de los temas, incluido nuevamente el textil para.el cual fue 1mp0s.1ble {

alcanzar un texto defmmvo aungue eu su 1ug’u si se pudo ;ﬂ aborar un documento de trabajo (el llamado
borrador de Bruselas) palapeiff,ccxomx consultar y cotejar opunones ycomentarios que permmesen redactar

el acuerdo definitivo a presentar en la nueva fase final de las negociaciones. Los objetivos’ persegmdos, tal!

y cOmo se descuhen en dicho borrador, eran acabar con las pricticas restrictivas exi stentes siguiendo las
pautas de la Declaracién de Punta del Este, cs decir, integraci6n al nuevo GATT, conrmlada porun 6rgano

.de vigilancia creado especialmente para revisar la correcta ‘implementacién del acuerdo, aunque sin
COlldlClOt\al -dicha integracion al efectivo reforzamiento de las 1egl a&y dlsmplmas del GA’IT como pletendla '

/

1a Comisi6n de la Comunidad Europea (CL) . . \
El siguiente intento para acabar las negociaciones correspondié 4 la desgmeiada reunion de Ginebra ( de

1991, en donde se habifa redactado un texto con alto grado de consenso en la mayorfa de los temas’ con el

cual se pensaba concluir [a Ronda (Documenro Dunkel) [111, pero cuya firma, alas pocas horas de su cierte,
se-vio finalmente frustrada ante el abandono de los delegados de EEUU por la falta de acuerdo en los
séctores agucolds y de servicios. Desde entonces, Taseccién dedicada a los textiles en el citado Documento

Dunkel, que se habia presentado en Ginebra el 20 de dmemhxe de 1991, pasé a considerarse como el
régimen deﬁmtwo para la reintegraeion del legmen textil en ‘el GATT, a falta de perfilarse s6lo algunos )
flecos del mismo, que fueron acabad()s antes del cierre definitivo de la Ronda que tuvo ]ugal en (h(:lembl e\

de 1993. P : N i

"El contenido del texto final de las negocxacmnm en lo que al textil se refiere 1‘600“10 pm mnto tal y
coms era de prever, la propuesta Dunkel; manteniendo también los principios esrablemdos en la Declaracién
de Punta del Este y fijando un plocesp de reestructuracién del. textil conuna dob]e veltxeme, consistente en

“Ia\mtcgrauon del sector QL los textiles y el vestldo enel GA \TT”, por un lado, (art. 1.1) y su liberalizacién

{
por otro, y.como (.onsecuencxa del prxmem todo el]o articulado a través'de un-actierdo de transicién
improrrogable (art.9) cuyos. mecanismos, a Lhﬁ,n,nua del AMF, no estman su Jetos a negociacidn, sino que

serdn de aplicacién antomdtica. : \
La primera m.Aild'l para llevar a cabo con ehcacm este nuevo mLento de Lemdenac;on e thglacmn de

- Tos textiles en el régimen general esla notlf‘ icacidn en detalle al nugvo organo de control y dl GA"I T de 1994

i
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AN



El\Sector Textil Marplatense - o \ - 67

__de todas las 1estri(,ciones existentes, tanto en virtud del AMF como de cualq uier otro tipo, ‘entin plazo de 60
_ dfas (art. 2.1, para las restricciones del AMF y 3.1 para el resto). Aquellasque no lo hagan en dncho plazo
deberdn extinguirse (axt 2.4), nuenu as que elresto (las nouﬁcadas) serdn gobemadf\spm este nuevo acuerdo
- de transicién (art. 2.1y 3.2). P . - o

La segunda medida adoptada para asegurar el correcto fmlcmmmlcnto del proceso de rcmtegnacmn es

la creacién de un sistema de control mululnteukmfocmdo Este mccdmsmo se halla recogido en el articulo
/8, en virtud-del cual el Come;o del Comercio de Mercancias - Srgano-de la OMC previsto en el articulo

IV.5- establecerd un Org gano de Snpemswn de 10s Textiles (OST), el cual sigue un esquema similar al ya

previsto en el amt.ulo 9 del borradorde Bruselas. De este 6tgano hay que destacar-el hecho de que el
nombramiento d¢ sus 11 intégrantes (10 mds el presidente) lo hard el citado Consejo de entte los miembros
-de 1a OMC, desempenando sus funciones ad personam, con catricter mtaiono (art-8.1). Conello se 1é daa

este nuevo Grgano un cardicter mds de, comisidn técnica que de 6rgano politico, hecho 1eammado enel

pérrafo segundo del articulo, al excluir la necesidad de asentimiento de los miembros nombrados por Esta-
dos que intervengan en un tema de su incumbencia. El conjunto de estos nombramientos para e} OST deberd
ser, por otra parte, compensado y representativo de todos los intereses en presencia, en lugar/de asignar

asientos fij |0s a los principales paises importadores como ocurria con el citado QVT delLAMF en donde -

Jap6n, los EEUU y la CEE tenfan personas nombradas por ellos de forma ; permanente.
" Este nuevo 6rgano sers ¢l encargado de supervisar toda la transicién de un régimen al otro (art. 8.1),
disponiendo para ello de autonomfa e iniciativa a 1a hora de elaborar sus procedimientos: podrd no tan s6lo
‘recibir, sino también recabar toda la mformacxon que conmdeu, nece‘;arm atender a consultas de las partes
. y'buscar la solucién de diferencias de las mismas apeticién de par te cuando, ante un de,telmmado asunto, no
se haya alcanzado un acuerdo previo (arts. 8.3, 5 y 6).

Los mecanismos pata llevar acabo estas tareas asi ignadas son las notificaciones e informes (genel almente

ut}luados en sus relaciones con onos Grganos y‘comltes delaOMC) y sn capacrdad paca hacer observaciones
y/o recomendacmnes que “las partes intentardn aceptar” en su totalidad, con un control apropiado sobre su
implementacidn (art. § 9) Si una parte consider: umpomble someterse a dicha lecomendacmn, deberd Justl-
ficar ante el OST el porqué en un plazo maximo rle un mes y, en funcién de estas explicaciones, el OST
puede hacer todas aquellas nucvas recomendaciones gue considere apropiadas (art. 8.10). Ahora bien, mientras
pé llnvestxg'n' tiene" plena libertad de actuar, a Ia hora de formular recomendaciones para solucionar una
_diferencia o cualquier otro tema relacionado con la aplicacién del tratado, necesnaxa s1empre la.previa
solicitud de al menos una de 1as partes interésadas (art. 8.5). )

Pero quizés lo mds novedoso, en lo que a Ya supervisién de la aplicacién de}acueldo se 1eﬁel €, - Segura- -

mente como consecuencia de ser un régimen de trdmite para la total integracion del sector- sea la posibilidad
cuando no se haya conseguido solucionar la controversia por via negociada ni por via de recomendaci6n del
OST, de llevar el asunto ante el Organo de Solucién de Diferencias de la OM(" (OSD), gmlcmnva de
cualquieta de las partes, e invocar el art. XXIII:2 del GATT de 1994 v otro que se fije en la.seccidn de la
ronda dedicada al entendimi¢into relativo sobre solucidn de diferencias (art. 8.10). El carécter relevante de
esta posibﬂidad de solucionar diferencias ante dicho érgano, en comparacién con las recomendaciones de
unos Grganos supervisores (entiéndase OVT-0 OST), al margen de la mayor eficacia que de por sf-tiene, se
«debe a que éste se-convierte en un posible medio para pmalwal las etapas o ajustarlos porcent'ues y las
fechas hasta 1a finalizacién del acuérdo. Junto con ello, otro tipo de actuacién tamblen muy importante que-
realiza un 6rgano de Ia OMC de forma directa es la revisidn valorativa y sustantiva de cada una delas etapas
,antes de la superacién de las mismas, funcidn quelleva.a cabo el Consejo del Comercio de’l\/lmcanems>
contando para ello con un muy detaliado informe del OST, endénde se habrdn de adjuntar las recomendaciones

_ y/o observaciones hechas a las par tes (m 8. 1}) En ﬁmuon de ello, el (_/ommo podra 'ld()ptdl POr CONSENso |
todas “las decisiones que estirne opchag para cmantual que no se menoscabe el equilibrio de derechos y .

_obligaciones consagrado en el presente/acuerdo” (art: 8.12) incluida posiblemente 14 variacién de porcentajes

de las etapas, para lo cual y siguiendo una interpretacion literal del enunci iado de dicho precepto, no-debe

haber mbldo necesariamente ana violacién de alguna norma del ameldo, sino que basta s1mp1emcnte con

que dicho érgano ronsulele que hay umna no propoicionalidad. ¢ entre loq derechos y las obhgauones de .

determinados Estades. ~

-‘Ahora bien, esta posibilidad de tomar todas\]as decisiones que con.,ldexe apropiadas (incluyendo cguste‘;

-al art. 2.14), asf como lasoiucion de centroversias por parte del OSD, para ios casos en que alguna parte no
esté cumphendo con sus obligaciones, tienen.como limite Ia fecha final del acuerdo que, una vez entre en
vxgor serd inamovible (art. 9). Por ello, a modo de conclysién, cabe’ desmcan dos cuestiones del sistema de
conuol Primero, 1a posibilidad de-alterar el ugun@ pt revisto se ha derldo ‘abierta sélo-a los Grganos de la
OMC, y 1o a uno especifico dq] acuerdo de tmmtcmn como el OST, y segundo, incluso estos 6rganos tienen
como limite de dichas actuaciones el afio 20035, con lo cual Ia 1emc01 poracmn del textil al reglmen genelal
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- art. 6), dentro de los'cuales el importador s6lo podm escoger las categorias que deberdn integrarse en cada

del GATT deberda ser imeversible. ' o ST oy
Enlo que se refiere al proceso de integracién eh si Imsmo este ﬁn'ﬂmente ha quedado configurado por

un sistema de plazos fijos e 1mp10uogahle7s (excepto en caso de uuludl la “salvaguardia de transicién” del’

etapay que €n mdo caso deben cubrir: los (‘uauo ar upos en que se clasificariin las plendas texules y de” vestir
[ -~

(art. 2.6 y 2.8).; oo oo /

P

Por su parte, 1os cxpormdoxes serfn los encar: gados de admmlsmr sus. restricciones (art. 4), aunque si

para la implementacién del ar m:ulo 2 hace falta tomar o cambiar algunas’ medidas de tipo-administrativo,

- éstas serdm objeto de dcueuio entre las partes segin lo dispuesto en los dlthIllOS 2.17 y/4 4, debiendo de

cualquier forma respetar el balance entre derechos y obhoacmneq de. las partes del presente acuerdo de
transicion (art. 4.2 y 4.3). Este mecanismo deberia permitir una integracion paulatina, que no reperc,uta
fuertemente en los mercadas hasta llegados a 1a tltima etapa, ya que en la primera, como es logrco los
importadores opmran por liberalizar aquellos productos cuyas:cuotas no son utilizadas, con To que el tiempo
parala adaptacién de sus memc;dos eindustrias no comenzara a afecmrles hasta, al ménos, la segunda etapa.

En cuanto a la duraci6n del proceso, éste finalmente se ha situado en 10.afios a partir de la conclusion de

“la Ronda Urugaay [12], aplicando. como cuotas base las restricciones existentes en lafecha del 31 de diciembre

~‘de 1990. Estas restricciones mcluyen segiin el texio, “toda restriccidn cuantitativa unilateral, acuerdos

-

bilaterales y otras medidas que produzcan efectos snmlau,b 3 tanto las reguladas por el AMF como Otlab
fuera del marco de aplicacién de ese acuerdo. 0 foo \
Asi, para. dque]]as que estdn en el marco del AMF se establece el sistema p1ev1sto en el 3 'uculo 2

', mientras que para las demds, su mtegmm 6n se mcoﬂe enel articulo 3, pudxendo hacerse en el nlargendq un

afio desde la entrada en vigor de este acuerdo 6 progreswamente medxame un progl ama presenmdo al OST,
con tna duracién méxima también de 10 afios. (art. 3.2).

En relacion con clﬁmecamsmO especifico disefiado para desmantelar el AMF (art. 2) tal y como ya se
habia previsto en el borrador de Bruselau, se ha optado por un sistema de transicién en st etapas sucesivas,
ahora ya determinadas, con penodos de tres, cuatro,y tres afios respectivamente, ca]culando que, alos siete
afios de trapsici6n, se habrd integrado, al GATT cerca del 50% de la cuota y el resto lo hard al llegar al
décimo. Esto se consigue a través de la i mtegracmn al inicio de cada fase - es decir, desde el primer dia de
entrada en vigof del acuetdo-, de un tanto por ciento de la cantidad global de productos.que deben incluir

)
categonas de los cuatro bloques en que se distribuirdnlas mismas, con unos porcentajes minimos por etapa

ﬁ]ados enel 16% el 1- 1-1995; el 17% el 1-1-1999 yel 18% el l 1-2002. El 1- 1- 2005 todo el sector debe
haber sido integrado al GATT (art. 2.6 y 2.8).", O -

Pm otro lado, la hhemhlacwn se termina de aéeomat mediante la mejma anuaJ dela hsa de crecimiento
que se habia prefijado,en los/ ‘acuerdos bilaterales én el marco del AMF, también al estilo delborrador de
Bruselas Asf,enla pnmer'l)etapa se deberd afiadir un 16% anual sobre el porcentaje de cr ecimiento de la
cuota pmwsto enelacuerdo b1h1e1a] del AMF corres ,pondtente parata segundaetapa ese aumento progresivo

serd de un 25% anual yipara la tercera, de un 27% al afio, lo que asegum uh cxecxmlento pmgreswo y

/

escalonado de la cuota (art. 2.13 y 2. 14). oY o 4
Junto a estos dos sistemas previstos para alcanzar el objetivo de mtegmcmn del AMF desq'\do durante

- el perfodo transitorio se establece, por un lado, una cldusula de salvaguardia para ~aquellos productos que
. atn tienen restricciones (art. 6).y, por otro, se dedica parte del ariiculo 2 para prever la posibilidad de utilizar

el ar nculo KIX del GATT en aquellos texul\,b que ya hayan sido mtt,gladO" abrégimen general del GATT,
§in que haya pasado un afin desde emonces (art. 2.19-y 2.20), hecho 16gico si se tiene en cuenta que, en tal
caso, dichas categorfas ya formanan parte del régimen general de mercancias. Segiin éste articalo, (el 2.20),
el nivel aplicable no podrd ser inferior al nivel correspondiente 4 un periodo 1epresentat1vo reciente. Ademds,
si-la sqlvaguardm aplicada en virtud del articilo XIX es por mds de uniafio; el pafs importador debera
pmgresw*nmentc ir liberalizando su politica en este campo y el exportador no podra ejercer el derecho a
suspender concesiones equivalentes u otras obhgacxones del GATT, como estd previsto en el art. XIX. 3 (a).

En cu4nt0 ala cldusula de salvaguardia propia del régimen de transicidn previsto para aquellos [)IOdUCtOS

atn no\mtegmdos (att. 6), al ser uno de los aspectos considerados porla CE como gran logro dentro delas

_negociaciones, es estudiado en el siguiente apartado junto con ofras medldas plevxstas en la pmpuesta

N\

\

Dunkel que 1emlmn de e';pec;al interés paradque]h.

El balance de la posicion comunitaria en la Ronda Umguay respecto al sector textil

\ , . N , )

Una posibilidad abierta, temida por el sector textil europeo y.deseada por los PVD, erala de utilizar éste

como moneda de cambio para otras negociaciones en donde la CEE tuviese un mayor. interés, como por
eJemplo la aoncultum 0 Joa servicios. Este temor, sobre Lédo dentro de la mdusma, no era irr acxonal puesto
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que da/sde hace anos hay. respecto de este sector grandps divisiones internias entre los: Eslados mxemblos
sobre 1a posicién-a adopiar, debxdo ala existencia de intereses, contrapuestos. o

Otta dificultad afiadida hasido el que. las neﬂouauones ahora fuesen glabales'y por lo tanto Ios intereses

de 1os Estados se hayan visto diversificados)Este hecho les obligé a establecer unas pleferegclds entre los
temas debatidos, dedicando mas-atencién a unos y dejando el resto obviado o al menos mds silenciado,
como ocurrié, por ejemplo, con Francia quién, siendo la méxima defensora de las mdusmas textiles oal
menos Ia que més peso tiene dentro de este grupo, dedlco‘ sus mayores esfuerzos a reafirmar su agncultura ‘,
‘Si a ello se afiade que esta situacién haafectadomds alos d“fcnsoxcs dela industria textil enropea que a los
Jue reclaman su liberalizacién y que, por itimo, se hace cada ver més dificit justificar el proteccionismo de
este sector tras treinta afios de “transicién para ajustar la mdustrm\muondl” este miedo que se ha mencio-

nado antes tegia motivos més q\xe fundados para existic. De ahi que se pueda afmnax que el papel de'los’

- grupos de pr esion formados porlas empresas del textily -del vestir europeo (centralizadas enel COMITEXTIL) |

haya sido fundamental en las negociaciones, tanto a nivel de presién sobre 1a Com1s1on para asegurar: el/

. mdximo de atencion al textil afin de que se obtuviese la mejor defensa posible-de los Intetescq comunitarios;

|
\

N

i

como anivel dé ase*;mannento técnico y estudio de las pl()[)llehldb, facilitando asf la labor de los negociado--
res, \ . J ‘
Partiendo de esta bage, la Comlsxon signiendo las dlrecmces del Conse;o de Ministros de 1989 yconla
‘citada asesorfa técnica directa’ del COMITEXTIL, paticipé en estas negouacmnes de una manera activa,
plesentando propuestas muy elaboradas-y marcando sus posiciones desde el pnncrplo No.en! vano una de
las primeras comunicaciones en relacién con el contenido del acuerdo ‘transitorio en 1988 erd la de la‘
Comunidad y, yadesde la renovacién del AMFen 1986, los  ZTUpOSs: industriales venian elaborando 111formes
y preparando 1a estrategia cara a las negoc{;mcmnes bOI)le el sector. En funcibn de éstas y mediante un
andlisis comparativo entre la propuesta piesentadd porla CEE y et Documernto Dunkel, se puede aseverar
" que, en rminos globales, los logws han sxdo mayores que los fracasos, si bien en los puntos clave el
compromiso exigible mediante el acuerdo es bastante mds débil dc 10 deseado. .. » . ‘
" La primera reflexién, a nivel general es que, como era de espemx el.modelo segmdo por Ia plopuesm
' Dunkel, /opta claramente por un désmantelamiento delAMEF, en lugar de la creacién de un nuevo slstemaen

base a.cuotas globa]es y/o conungemes znancelanos como defendié EEUU hasta el u]tun,o mmuto sin

conseguir el apoyo de otras potencias.

Al respecto, hay que s eﬂa]a\l que, en elmomemo en que‘ EEUU p1esento su pr ol)uecta hubo un debate -
interno en el seno de Ja Comunidad y de las organizaciones industriales sobre si era o no conveniente apoyar -

esta proposicion, y al ghnos representantes estaban com: tmmes con la idea de Jos EEUU, aunque finalmente
se desecho, no tanto por el sistema en si que se presentd, sino por el hecho de que no se aseguraba que al ser
un arancel y una cuota conudn, la CEE quedara fuera del mismo en relacién con EEUU como era su deseo,
a fin de'mantener el estatus del que gozaba mediante 1a aplicacién del 1é;n men del AMF.

La segunda razén que llevé a la Comunidad a oponerse a la pmpuesta de EEUU se basaba en razones
. histéricas, ya quqdenuo de la CE, los paises que mantienen especmks ml:\cmnés con sus ex colonm
‘siempre buscan darles un trato més favorable que resultaba di lml de ]ustlhcar en un mecanismo de cueta
- global dnica ¢omo el propuesto por los EEUU. o~ g e ¢

Ahora bien, el’/mérito sobre. el modelo elegido para la’ xelntbg,rauon como se puede deducn una vez
leidas las diferentes propuestas. presentadas por todos los Estados mtuesadns en la negociacion de este -
sector, no se puede ateibuir totalmente a la Comunidad, ptesto que la mayorfa de paises, haluzm coincidido
ensu prefe[enua 1)01 un sxstema de reintegracidn Daulmno si bren el apoyo de 1a CEE es s1enr;pre 1mporta| 1-
te. - - 3 VAN : i \ ¢ -

Entrando mz’xs a fondo en 1 el contenido del iexto final, tanto ]a“dumcién ¢omo el mecanismo de las tres.

etapas y, sobre todo, el hec¢ho de que en Ios siete prii11xe1()s afios se haya tenido que integrar'sélo un 50%,
dejando el otro 50% para los tres ulmnos\es, en gran medida, reflejo de los mtereses comunitarios, ya que
éstahabfa plarm. ado una dur; aciénde 15 afios sablendo que la cma serfarebajada y quesademds, se contarfan
" “desde el fin de’ ]zLRonda Uruguay, lo que no ocurrirfa hasta, como minimo 1992 (ahora ya 1994) a dlferencxa
de los PVD, que queﬂan ana aplicacién mmedmt?a Adémis, el /hecho de que en el plazo de siete afios se

debiese incorporar el 50% del comereio supone ‘el mismo grado de integracién que si se hubiesen aceptado -

los 15 afios propuestos en un pl]ﬁClpl() Pero donde dedic la mayor parte de sus energfas la CEE fue enel

intento de conseguir incorporar al texto sus grandes objetivos de reuprocxdad competencm leal, una cldu- - /

_-sula de salvaguardia selectiva'y la dependcncm de esta negocx?cmn en relaci6n con las 1églﬁs y dlsmplma

" del GATT negociadas en ofros ompos

(De estos puntos, sin duda, el mds logrado es el relacmnado con el artlcu]o 6, mfere(nte ala'creacién de

una salvaguardia especial que puchera ser selectiva y, en el Iondo pel'mmela continuar con el sistema del
AMF o hbela]marpaulatmamente pexo siempre teniendo como fecha tope'los 10 afios, momento en el cual
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se debe haber acabado la integr .Jcmn de todos 105 textiles del acuerdo. As pues, se trata, de un mecanismo,

_especificamente disefiado para la nanﬂclon que debe ser aplicado lo menos posible (aﬂ 6.1), con lo que

podra utilizarse s6lo cuando “‘se demuéstre quela las xmpeﬂacmues de un demmmado producto en su territorio

han aumentado en tal ‘cantidad que causan o amenazan realinente causar un dlafio grave alarama de produccmn
: - nacional que ploduce productos similares y/o directamente compehdows (art. 6.2).

; Ademas, esta vez, a dlfelencn del AMF, el peqmcxo tiene que ser verdaderamente démostrdble en
~ relacién con el aumento de importacion de aqael determmado p1oduct0 y,lo que ¢ s més importante atn, la~

detemmacmn de aquel serio dafio o riesgo del mismo debe basarse en los efectos que aquellas importaciones
\tienen en relacién con una determinada industria tacional de plodu stos directamente competitivos y no.en

~ otros factores “tales como cambios t;ecno]oglcos o cambios en las preferencias de los consum idores”, evi-_
" tando con ello que se aduzcan otras razones como la cdpaadad de p1 oduccion del exportador como sucedla

cone] AMF(zut 6.2). . -

No se trata, por tafito, de un sistema glob"ll de mtcgracmn sino de Estado a Estado (y dcnuo de éste, de \
producto importado.a mdustxn doméstica compendom art.6.4), de dafio demostrable, y teniendo en cuenta

los intereses de los exportadofes menos desalroilados los pequefios, y los PVD laneros que ya gozaban de

 ciertos privilegios en el AMF, asi como los productos objeto de trafico-de perfec ionamiento pasivo (arts

1.2 y 6.6). Si se cumple con todo ello y se desea aphcal la salvaguardm el procedimiento requiere que se

y, afalta de éste, se permite la aplicacién unilateral de la. mxsma (art. & 6.10); todo ello controlado porel OST
que estudiard la Jusuﬁcacxon y necesidad de la medida (art. 6.9) pudiendo hacer recomendaciones alrespecto
y con la pomblhdad ademds, de que en casos de circunstancias criticas, se-apliquen medidas provisionales
(art.6.11). Todas estas posibilidades de aplicacién de la salvaguardia tendriin como limite maximo tres afios
debiendo ademds, cada afio, aplicar un coeficiente de crecimiento de un 16% salvo Justlﬁcacwn (art. 6:13).
Por ello su verdadera gran ventaja es, sin duda, Ia de crear un'si istemade seguridad que permita la proteccin
de un determinado sector y que no se ut;hce, en (‘amhxo, como se hizo con las salvaguardlas del AMF, \para
” solucionar problemas de falta de compemmddd de empresas poco rentables.

Entre los fracasos 1elat¢ vos de 1a CEE cabe citar, sin embargo én cambio, el de asegurar un comercio mas

leal, al menos en lo qne hace referencia al origen de los productos y al contenido de fibra de Tos mismos,

/ inicien consultas con a&gals afectado durante 60 dias pata d}canzar un acueido sobre su contenido (art. 6.7)

pues apenas si varié-de lo ya acordado en Bruselas afios atrds. En efecto, a pesar de dedicar el texto final un

- articulo entero al problema (articulo 5), su enunciado incluye tan $610 la solicitud de coordinaci6n entre las

parles, el permitir a éstas que tomen las medidas lw"ales oportunas 'y prever consultas entre ellas que pueden
llegar a suponer la denegacion de entrada o el cargo a la cuota del verdadero pais'de origen para el caso de

falsedad en la pmcedenua (art. 5:4). En caso de no llegar a un acuerdo satisfactorio cabe el someumlento al_

OST para que éste dicte unas recomendaciones al respecto (art.’ 52y 4. -

Evidentemente, deJ. contenido de este articulo 5 s¢ reﬂem la escasa intencién de solucionar el problema, -

- remitiendo alos Hstados a la creacién de una normativa de derecho interno para reaccionar frente a lasfalsas
)rocedencmq de Tos_productos, con un sistema internacional para prevemr]o basado en la cooperacion y el
acuerdo de las pdl tes. Gl articulo es de rc,daccxon confusa y deja varios puntos en el aire como, por ejemplo,
quién y bajo qué condiciones (al margen de la investigacién) puede ﬂdoptm las medidas mds drdsticas y si
para ello €s recesario 0 no el consentimiento de la parte ufcctdda comoquece desprendmse del texto.
- Ademds, no se_ elabora un sistema para evitar el mal en su origen.

Elio se debe seguramente, al mar gen del poco interés de los PVD en que se contlole el 011ge11 de las

. S

meu,aﬁcms, al hecho de que se trata de un acverdo mnﬂtono con una duracién maxima de 10-afios, con 1o/

‘que el problema del origen deberia desapmecm al mismo lxempo que las restricciones que, al fijar unos
topes y basarse en criterios selectivos, inducfan a buscar otrasvias poco ortodoxas para acercarse al merca-
i

. do, aunque pueda seguir um]mmdose ghora, j)‘ilﬁ eludu las medidas almdumpmg ‘que a]gunos Estados‘

puedan adopml para hmnar las importaciones. - )

En esta misma linea neg'mva para los intereses de la CE se halla el articulo 7, que hace 1ete1enc1a\a la
relacién de los textiles y st sometimiento a las reglas y disciplinas del GATT. (sin el calificativo de “reforzadas”
como pretendia la Comision). chho artlculo menciona lograr un mejor accwo a los mercados; “garantizar
1a aplicacion de las politicas sobre condxclones de comercio leal y equitativo...” y evitar la discriminaci6n a
la hora d; adoptar politicas comerciales (art. 7:1). Las medidas que se tomen en esta linea deben ser notifi-
cadas al OST y, i alguna parte considera“que hay un Estado que no esta adoptzmdo todas las medidas

\

necesarias, puede llevar el asunto al comité del tema. peltmente e informar al OST, sin pel JUICIO dei en

- -

dltima i mst‘mcxa, acudir al OSD. oo )

Como se observa, este articulo no en);ana veldaderas obhgauones de hacer y/o no hacér ya que peto,
sobre todo, no logra condicionar los plazos o términos del acuerdo de transicion al logrd de unas nuevas y.
reforzadas reglas y disciplinas del GATT, 151 éomo a dn res peto de Ta$ mismas, como era deseo de los
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grupos-de preslon comunitarios. En este sentido, Labe decn' que no se artlcuia mngun mecamsmo especial
“de control .en estas materias, sino que se opta por una alusién 061]6131 ‘debiendo estar a la expectativade lo- ,
que se haya conseguido al respecto en los conespondlentes grupos de negociacion de la Ronda de cada
tema. Ello-implica que si hay una dependenciacon respecto a otros, grupos negociadores, pero con el efecto
contrario al deseado, ya que lo acordado o no en ellos no supone una condicién directamente vinculante™
_para el textil o, en otras palabras, no fréna ni condiciona el proceso: de integracién de los textiles, que es
auténomo. Por otro lado, el poder Hevar el asunto ante el comité del GATT de 1994, competente segiin el
caso, tampoco entrafia una reg]amenhcmn especial pues, al integrarse, el textil pasa a ser una més de las

areas de comercio reguladas por el mismo, con lo que 1o tinico que se logra es extender tal posibilidad a -

aquellos productos que aiin no han sido mtegrados Asi, el contenido de este artfculo 7 puede perfectamente
calificarse Juudlcamente de muy débil, a pesar del gran empefio que la Comunidad puso en €l negociando -

_ en-solitario contra los PVD, siendo éste quizds tuno de los motivos de su debilidad, pues en su-defensa’'y

elaboracmn Ia CE no conté-con el apoyo de‘su pafs aliado (EEUU) que, por aquel entonces, atin estaba -

centrado en la idea de establecer un sistema de cuotas globales en lug gar del que se estaba creando. Por ello

1o conseguido en esta materia, aunque poco e indeterminado como se compuleba al leer el articulo, es _

mérito exclusivo de la Comunidad; si bien este minimo logro no pasa de Ser una mencion al problema, sin

que se establezca en el fondo ninguna regulacion espemﬁca al respecto. En otras paldbras yen deﬁmtlva no ) ’

se ha conseguido vincular adecuadamente un acuerdo con otro, puesto que, si bien eL éxito 1mphca la

aplicacién de un régimen determinado a los temas textiles con toclas sus consecuencias, el fracaso en otros

.-grupos (como los TRIPS [13] por ejemplo) no sxgmﬁcand un bloqueo en los textiles, sino que éstos segun"m

- con su proceso, al margen de los*pwblemas de rec1pr(\c1dad (obstacuhzadd por problemas tarifarios) y de '

" comercio desleal. Este hecho puede tener graves consecuencias, especialmente en materia de propledad

intelectual, en donde 1a Comunidad estd perd1end0 su opm“mmdad en el mercado mundial de los textiles ya

que, a falta de competencia en los precios, la clave és competir con disefio exclusivo y marcas, pala lo cual

necesitan asegurar la paralizacion, o al menos atenuacién, de las falsificaciones. ( o0

Ahora bien, de todas formas, como se ha visto, existe la posibilidad (ya més’ mdu‘ecta) de que, via
amculo 7.3, que permite presentar un asunto a los comités y Grganos cone§pond1enteq de la oMC cuando,

- haya una desproporcién de derecbos y obligaciones incluido el OSD y también, via informe del /OST al
Consejo del Comercio de' Mercancias para 1a revisién global de cada etapa-donde se haga constar esta
despxopmcmn el Consejo decida, en virtud de lo atribuido en el articulo 8. 11, reglizar un ajuste en los
porcentajes del articulo 2, con lo que se habria ejercido un control, aunque fuese de manera indirecta. Ello
convierte al articulo 8 en una disposicién de i interés preferencial parala CE, ya qne es la tinica manera de
fienar el proceso de m(egracmn encasode megut:u ldadeq £n otros campos, aunque conel limite ya sefialado -
del afio 2005. - ' /

Otro aspecto negativo, que guarda 1clncmn con.¢l textil aunque no djrectamente con el mecanismo de
1nteg1ac10n es el €xito casi nulo en la obtencién de rebajas ar ancelarias por parte de los PVD eneste tipo de
pfoduc;os como reclamaban los sectores industriales-europeos a fin de diversificar la compebencm Este
hecho hace muy dificil la exportacién de productos textiles a los PVD quienes, en cambio, una vez superado
el perfodo transitorio tendrdn un acceso hhle al mercado comunitario que cuenta con, mzmceles que no
llegan al 10%. — -

.. Encuanto al balam,e final de los logros de la Comunidad en las negociaciones, tras n'edu fosprosy -

" contras, éste varfa segiin quien opine, qtnzas debido a que los intereses de cada parte son difetentes. Asf,la
, Comisi6n lo contempla desde un punto de vista mds global, con la intencién-de fondo yaexpresadaenel
seno de la organizaci6n al renegociar la prérroga del AME de 1986, de integrar el textil al sistema GATT
“aunque intentando obtener algo a cambio.y por ello estd satisfecha con el proyecto. N

- En cambio, la industria textil comunitaria si bien ha dejado de mantener- el ultra plotecmomsmo como
via valida (por su inviabilidad'econGmica e ineficacia a 1a hora de aplicarse mds que por voluntad propia),

" mantiene como idea base el obtener el méximo de lim 1tauones posibles a eventuales invasiones de productos

extranjeros con los que no puede competir, intentando asegurar al menos, una may01 paridad en los costes
\de produccién. De aqui Su insistencia reiterada en ufi “comercio mtemdcmnal st; pem dn comercioleal” -
{14]. Desde este punto de vista, se entiende pertectamente ¢6mo unos mismos 1esultad0<; son interpretados )
de manera opuesta, pueq 1aCE ha\consegmdo en gran parte lo pelsegmdo quiz4s-con 1a dnica excepcion de
. los articulos'5 yTy este dltimo relaﬂvwado porlas posibles acciones que puedan tomar los- -Organos de la
~ OMC. En cambio sus pl opuestas han tenido menor incidencia en aquellos, puntos que pwc:samente mas
interesaban a los grupos de presion del textil para asggurar su supervivencia, como la competencia leal y la-
liberalizacién. 1c01p1oca mediante el desmantelamlenm\de] AMF a cambio de una notable 1eba1a de los:
. aranceles. “ Ny -
Esm doble inter pretdmon de los 1esultados de fa Ronda es una cuesllon enel tondo mzonable pues en

S i \ : {
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 definitiva, la Comunidad busca la compettividad de sus empresas o la reconversion de Tas mismas a‘'secto-

tes que sean mas productivos, en lugar de convertirse en un lastre como ha ocurrido con la agricultura y, P :

N ;

podia ocurrir con el textil de seguir en la linea que ha Hevado en los dltimos afios. )

~  De todas formas, €l objetivo dltimo de liberalizacidn del gectbr estd atin por ver, pues el desmantelamiento
-~ del régimen del AMF no es suticiente para asegurar un libre mercado en el sector, tal y como lo demostraron

los hechos en los afios sesenta, en los que existiael sometimiento teérico del sector a las reglas generales del -

Acuerdo GATT. De hecho, lali beralizacién puede verse obstaculizadd nuevamente, al igual que lo hasido |

en tiempos pasados, medianteun variado tipo de téchicas -periitidas o no-,-del tipo dumping, subvencio-

- mes, o, interpretaciones forzadas de las nuevas reglas del GATT y muchonos tememos que seguird siendo asi

2

“ientras el objetivo de alcanzar dicha liberalizacién no esté en fa verdadera voluntad de las partes implicadas..
Notas 3 ) ’ ’ . L

! . 7N

]

1. Acuerdo Muitifibras,‘ publicadd en fnsn:mnentos Bdsicos y Documentos Diyéréos (IBDD),: suplemento
1n0.21, Ginebra, febrere 1975, pp. 3- 21. ‘ o o ‘ ‘ :

T .. . v e o 7 o L
/. 2.Taleskl casode Teijelo Casanovas, C. en su articito “La Ronda Uruguay: cuatro afios de negociaciones -

~ multilaterales”, Informacion Comercial Espariola. ggosfg- septiembre, no. 684- 85, 1990, pp. 57-69.

> 3, Al'vespecto comparar, a la luz de lo establecido en el predmbulo, los articulos 1.2, 2 y el anexe B con los
articulos 3 y4 del AMF original. S R [

4. El p}‘dl.oco‘lo de renovacién del Acuerdo Muliifibras fué firmado el 31 de julio de 1986 y publicado en

IBDD, suplemento no.33, Ginebra, junio 1987, pp.7- 15. ‘ o ’ N

¢

5. “International Textile & Clothing Burean (ITCB)”. Este grupo cuenta con cercadel 75% de las exportaciones™

~de los PMD y PVD y la integran 19 Estados o enclaves:-Argentina, Bangla Desh, Brasil, Colombia, Corea
.del Sur, China, Egip;o,, Hong Kong, India, Indon‘esia;/.lamaica,' h{{acao, México, Pakistdn, Perd, Sri Lanka,

/

Turquia, Uruguay y, hasta 1990, Yugoslavia. - D

-~

ﬁ;

6. Incluido enla Declaracién final de mi:ﬁstros del GATY, documento GATT, L/5424 de 29 de noviembre -

de1982. | A v ; SO ,
17./Declaracién ministerial de Punta del Bste, GATT. MTN.DEC/1396 de 20 de septiembre de 1986. La

. versién castellana del texto oficial, sin embargo, dice: “las negociaciones en el Area de los textiles y el -

~ vestido tendran por finalidad définir las modﬂlidades qug permitan integfar finalmente este sector en el
( GATT sobre la base de normas y disciplinas del GATT reforzadas, con lo que se contribuirfa también a la

consecucién del  objetivo " de una _mayor . liberalizacién . del  comercio”.
Como se puede observar 1a palabra eventual fue obviada lo cual podria implicar quizés un cierto cambio en

- ¢l régimen juridico. Sin embargo, el andlisis se ha hecho en base a la versi6n inglesa que es la.\oﬁcial\y.'
a < uwoio- ot € .o S S R A 4 __’_/ ‘
8..SUNS, no. 1.959 de 16 de junio de/1988. ( b S i ~ ¥
9, Documento GATT, “Mid- Term Review Agreements” MTN.TNC/i1, Ginebra, abril de ]:989?; p- 8.
10. 1a. Reunién del 4o. grupo demegociacion (textil y del vestir) de 1a segunda mitad de la Ronda, celebrada
el 20 de abril de 1989,  © AN ' oo .

. 11. Boletin- de informacién del GATT, FOCUS, no.78, “enero/febrero de 1991, p.5.

_(~ 12. Apartado 20. del predimbulo del Documento. Este apartado se limita'a recoger lo ya acordado en la

, Tepnion de Ginebra de 1989 Ver decisién del Comité de Negogiﬁci ones Comqrcial\es (INC) de abril de -
. 1 ~ : 9 . - - \ 8 ) . Ay i 9 - ’ ’ .

13. “Acuerdo sobre los aspectos de los derec‘hosy.\ de propiedad intel)ectual re,lacionados’con el comercio.”
.o 14 Expresi6n que se repite en diversos documentos de informacién sobre las negociaciones a los agremiados, -
- como el GATT. Ronda Uruguay. Propuestas.del Textil’- Confeccién Europeo, AEIH y COMITEXTIL,
. . ‘ . : 3 7
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ARGENTINA: -
SITUACION ECONOMICO-
] / .
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/ .

INANCIERA Y SECTOR TEXTIL. COYUNTURA

<

El trabajo de investigacion que origina el presente informe se desarrolla durante los meses de Agosto,
financieros se hallan atin convulsionados por la crisis desatada en Julio de 1997 con las/devaluaciones en

crisis rusa. SR - , u ‘ -
S - | - P / . { . L ' S e lens
Esto es importante por cuanto permite destacar que el estudio serealiza en un contexto de fuerte restriccion
del crédito en los mercados internacionales, en especial para los pafses emergentes como la Argentina, y de

/7

[N

- Septiembre, Octubre y Noviembre de 1998, en momentos en que las economias del mundo y los mercados

cadena de numerosos paises del Sudeste Asidtico, proceso que se acentia hacia mediadds de 1998 con'la

A



T i fﬂlf,‘Sect/or\Textil Mz\xrp!am\hser S .73

muy importante retraccién de Ja actividad econémica mundial, de la-que no escapa la Ar gentina.

" Paraindicar la situacién en que se encuentra en este ‘perfodo la actividad econé;mca en nuestro pafs, -
hasta sefialar que los datos de las principales consuitoras puvadas muestran la produccxon de las industrias
en Octubre en la Ar; gcntma en su peor mes desde el Efecto Tequila.  —

Ademas, ¥ para reflejar con claridad las dificultades que existen en este perfodo para el acceso de las. '
_ empresas a lineas de crédito, se desta('a que, después de haber crecido a un promedio mensual del 1.4 % eén
“el periodo Julio- Septiembre, los préstamos caen 0.2 % en Octubre, ‘debido al mmco de crisis externa que
provoca el cierre del mercado de Oblwacmnw Negocmbleq para las emplesas y una restriccién de Ios
- créditos por pam de los bancos / _ .- : -

!

Secror Textil ‘

L .
Emeste Lontexlo, son claras las dificultades que enfrentan las emplee'is del sector textil pala el acceso a
lineas de crédito, dificultades agravadas por pertenecer la mayoria de estas empresas a la categoria PyMES
1 -sector considerado de alto riesgo‘en el sistema financiero-. - Ademds, la prima de riesgo del sector se ha
colocado en-niveles elevados a 1o largo de buena parte de la década debido ala aperlura de ta econorma ya
' 1a consiguiente 1mportamon masiva de productos textiles. :
 Més aiin, las devaluaciones en cadena de- los pafses asidticos ocurridas desde Julio de 1997 han
mcwmentado Ia avalaincha de productos de esa 1eg10n lo_que se evidencia en las cifras de la Balanza
Comercial Arucntma de Septiembre, que marca un crecimiento de las importaciones de la Asociacién de
Nauones del Sudeste Asidtico de un 21 %, de-Japén en un 38.% y de China en un 24 %.
A todo ello-debe sumarse la caida experimentada por. el consumo interno en el corto plazo como
consecuencia de la incertidumbre generada por la crisis economlm financiera mundial. ' .
Finalmente, s destaca que'la suma de estos factores se 1eﬂeja en las cifras de la produccién industrial de
nuestro pafs para el mes de Octubre, las que marcan al, Sect(n Textﬂ como cl de mayor retroceso: 14.5% en
compar'lcmn con Ocmbre de 1997. '

. N " X ) . N R ! [

LAS NUEVAS TECNOLOGIAS Y LA PRODULCION INDUSTRTAL

El siguiente texto exnmdo del amculo de Gabriela Nirino de la Umvelslddd de Buenos Aires aporta m}d
visién de la relacion entre la tecnologia y la produccién en la industria textil, 1o cual nos da un marco teérico
adecuado para el desarrollo de nuestro trabajo con el cual podemos introdueirnos a la problemética de la
industriaen cuanto ala qdqu cién do la tecnologia necesaria pqra producirc con mcrtos estAndares de calidad

y cosms
El’producto virtual ~ _ To- co : - PR .
- La industria textit algentum en la ai,tuahdad afronta dnve1sos pwblemas y desafios: '

N
! '

s con\lpetltlwdad en C’l]ldad de producto y servicio al cliente, plazos de ploduccmn y enfrega extzemadamente
N ‘

acotados, nec@mdad de respuesla 1ap1da y flexible a las dunandas de un mercado cada vez mds ex1gente y
. _ o ! ¢

leCLSlﬁC do , '

[ N ! i ~

Sin caer en entusiasmos desmedidos q’ue\ arxibuyen a la/ computadora-/la facultad de

7

- resolverlo todo “mamramente” es mdudable que la mtmduccxou de _software emecmcammte disefiado
e g N

para eI sector ha producxdo modmcamones sust‘mcn ales en el proceso pr oducnvo y (kf' nido mtmaccmnes

nuevas entre sus componcntes RapldeL, coslos servxcxo pwcxsxon cahrlad ilemblhdad conceptos que- se

/ \ .
. \ 3 - /

repiten y sintetizan las ventajas de las nuevas pwslacmnes ‘ ‘ |

i N I’

/N - o\ /‘ Lo ’

Lo primero que se evidenéia qs la posibilidad de PREVER las.respuestas del mercado
| ¢ ~ 7 g . e :

5 s <., 1!

X
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. mcrcado e incluso ouentax al consurmdm en posxblus\usoq del pl oducto px/esuntdndo smluhuones de las |
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" antes de iniciar ]a produccion. Se puede crear un “prodpctofvxrmal” y tesiear lassresqu*stas dedos clientes:

Y ¢ . ; : B L
ajustando asi la produccién. Por supuesfo presentar, simulaciones 1mp1esns en papel no es equlpmable en Lo
- ) - J o P .
v(mos aspectos a vender el pr oduclo 1eal pero es. tactxble mducﬁ la mcemdumbte y ehmmm de antemano - .
- g ‘ - R ,
dmenos y coloudos que o obtengan aceptacion, Una venmja notable es entonces la REDUCCION DE . - SN
. \ 7 - - K

!

COSTOS (uno d(, los aXIOXnd/S de la mdusma;, adapwldo los pxodu(,tos alos 1eq1{er1mlento del mer cado. :

7

En qegundo lugar se optmma el SERVICIO AL CLILN" TE. Es posxble 1eahzzu o k\

Z K o \‘»
modxfcac;ones adaphmones y plopueslas con rapidez, adaptandosé al ritmo vemgmoso 1mpuest0 pm el B

i p - 1= ‘ : )

telas aphcadas en una pu:ndd u ob_]eto De esta mzmera, se 1ar‘1hvm 1as toma&de decisién del cliente, quhen . =

) L o
s 0 : : P

~ -
puéde vmmﬂwar resultados chtlbleS' ]a mngmdcmn es un, criterio h'n’to xnc1erto a Ia hora de elegn‘ N <

- b -

‘ En el caso de 1a tejeduu’a, en que el proceso total de ;regx}izécién de,un‘,producto puede

” e : ) . T ‘ A

llevar dos o tres m.eses, 1a opcidnde testear el mercadg con muescrarios en papei\ estd mas limitad_é; pero se - R L

\ ~
\

puede entregar {11 cheme una muestl a del tejxc.o que necesfm con 0110 d\seno o colondo para que realice
S ’ -
. -pruebas de molderfa, ]avado confea:mn etc., Y pamiela‘nente arniar y apwbm el dxbup 0 colorldo deseado N

_en la‘compu tadora, con el consiguienfe ahonto de {icmpo: _cuz\ndn las pfuebas e;sté'n terminadas, el producto (

‘ ; < . o - k ,
ya estard en unafase avanzada de proceao v .

~ o

_Estas opciones se comp]étanan con la ClCE\ClOﬂ de un alChIVO dlgltal que mclmna la.

! A i o

“h{stou > de; cad’: dlSCl’lO, fo, que perrmtum el acceso a grapos de dlSLﬁOS oréenados segiin dltelentes ; ,<
. . ), o /
parz’lmeu‘os‘(ancho, czmtidad de colores, bages, ligamentos, us0s, efc.) yla posibilidad de cargar una coleccion

7

~ovariasenunalaptopouwn CD. = - . ‘ o ! o s

(o N ' . : . : N -
Otra consebucnqi} es la incorporacion en las empresas textiles de departamentos de ’

; E T . L

disefio funcionando en interrelacion con Jos'sectores comerciales y la fbrica, aglutinando funciones queen - T
I ‘ ’ ‘ ' B . : : : - N / ! ' N l : s 7 ’
afios anteriores estaban dispers as en distintos sectores:, Esta interrelacién, (exigida porel continuo feedback " N ;

- S~ - 7y
i N i

entre; el mercado y el productor y pos"iblli(‘ador,por,‘lgi creacidn de productos virtuales) afirma y define la o C

‘posicién del disefiador textil, como profesional que sintetice aspectos creativos, comerciales y técnicos. v
- ‘ s ~ T : ) S i J

} g . L b \ N S B

)

! - o ’ L o R B ‘\‘ L : e . /\’ .
El .voftware de disesio SN S = ' T /
. ! Coy . ) S ® . \ '

- E] ingresq al sistema de oﬁgina]es o telas sé efecriviza por, medio de scanner 0 plotterf '

\. \ VRN o

s1m112ues -a los utilizados por la mdustua grifica. Se rcah 28 una 1educcmn de col(neq y se uabajan los T B

$ ) \ A e : i \
N . 5 ' . . . - N



S o El Sector Textil Marplatense ‘ T8

- 7 o — ; - v Y] “ B ‘ . ) ‘

N k diséfios con herfamientas similares a las de los programas de disefio grafico. La diferencia fundamental de
: ] ; , progr g t ! )

: ‘ - ‘ 1 S ‘ b
los programas de disefio textil'es la posibilidad de incorporar pardmetros de produccién al trabajo. En los -

‘ dfseﬁos(parz_; 'eStampacién, se pueden definir porcentajes de absorcion, métado de estanu)aci(m, medi'das de

1apport (]) muma para repmd uccién de esfumados y simular 1a su pemos cién de colores y de blanco mate,

N

/ -

Una ez teunmado/el dl&eno, el plogramu c/f&cum las epalacxm db (.olmes, mlormauén que se ingresa

ot

. P
duecmmeme en la glabadom Iasel de cﬂmdlos, sin nu.esuddd de hacer negativos en peheula.

\ it -~ — \

’ En los dxsenos pma tejedum mea, se “teje” ‘en p'mr'\lla Los programaq nenen un

e /\

/ : editor de hilado, que defing titulo (2), torsién (3) y composwlon Luerro se ehgen los-colores y npos de -

mlado para nama y mdlmbte, se definen la densidad (4) la pqsadum (5)yyel plcado (6) Ap‘necen entonces

. o -~

; ’ mmultancmnente el dxbluo técnico y la smmla(, i0n del tepdo Cu‘llqulm modlﬁcacmn reahzada en el técni-

/ . . _ — S v

“cose vmuahza smmlt'medmeﬂte enel diseno, e inver; samente, los ez nbios de color hllado y chsposwxon de

< ~
{ — ~ -

mrdl.mhre o trama en la simulacién, provocan la mg(liﬁczx.cién automética enel técrﬁcb. Existe 1a opcién.de

~ . vertanto el anverso como el reverso del tejido. Una vez definido el disefio, si es necesario se agregan a la )

o~

simulacién efectos de terminacién, conto el frisado. L ‘
T ( I%n el caso de los bejidos jacquard, la complejidad de los dibujos impedin’a trabajar dela

manera aruba descu pm Se zeahza un d1bu;o con co]oxe‘; plzmos y se 4 '1s1;na acada co]or un hgamento @. =

— — ~-7 Y

Hay un axchwo de hg-unentos reumdos por la posxbxhdad de ser te_pdos conym‘famente y un archivo de

colores. Al dcﬁnir Ios hilados y colores que van a ser im“ lizados, ei progra.t‘na busea qué ligamento,\denu'o

N \

‘ . o, egs - ' . ‘ Ll \ y T . . -
de una determinada familia, es el més adecuado para lograr el color que aparece en el disefio a partirde la
~ 7 / N , ) ' ¥

combinacién de los colores asignados ala trama y urdimbre. De igual forma que para’fél hilo -color, frabajamos
- - A N N ' ‘ T
’ simultz’meamente el técnico, el disefio y la simulacién, siendo posilm,le pou ejemplo “d'lbu_]ﬁl‘ convel ligamen- -

- to”, amodo de pmccl Ademas de editarel hllddo se mcmporan Jus caracterfsticas. del telar. De esta manem,

=

-obt enemos una olmulau 6n que mc]uye las dxspoa ciones de tejeduria y posﬂnhta Ia nmoduccmn de eqtas a

través de un(hsco opuco enun telaraummanco S o T

BS . - |
N, / / i
N ; . N /

‘ . . . N . .. s e o 4
, . Tanto para disefios para te]edmw como para estampaeidn, cualquier modificacion’se

AN

rep:oducc mmcchammeme enel npn de rapport selecczonado )
Las ventajas de este sistema de tr -abajo son obvias, al ser posible'

~

a) la genmacmn de glan cantlddd de disefios y coloudos con 1ap1dez y multlplus

variaciones de los ‘mlsmo por combmacxon, supelpoqxcwn/y cambm de los palametxos técmcos

o \



- s€ compam este s1stema con la realizacién mzmu'll ElL plottet (o trazador de. pnhcula) permlte 1epet1r el

‘existen 108 pfoblcmas de estabﬂ;dad dimensional-de las pchculas, ~ ;

. disefio y la cocina automitica de colores: . . oo~

7

7% Diag rnostlcos de compem“"dad - ‘ /. |

N -

; ’ R

N ) la deteccion y. correccxon de enoxes previamente al pedxdo de pmduccxon como por .

ejemplo b‘lstas dem‘tmado larg,as enun tc:ydo o supexposmﬁwnes mcoueclas de colows en el estampado

Lagmba(io’ra liser '~ : VAN )
- o a . ) o

i -

Pma compmndel m a phcamén de esta heuaxmema, es ncc;zs'xmo 1etwtraexse en el ploceso
)

A
/ -

y v -
al momenm en que Ta mfmmacmn sob1e el dlseno temmmdo y la sep'\mcxon de colores se encuemran

|
/ 4
i

dlChlVﬂdOS epun disco oplwo A pattir d., alli: o S - ' 7

> ‘
B ~ ’

/! , ' L
- Se pueden genemr los negativos en ._soporte ﬁlmico por medio de un plom:r. De esta

N a2 -

‘ i~ ] \
mansm las venmj‘ls de la elaboracién dxgxtal de d]SCﬁOb son aplovechﬁdas pm aquellos grabadores que

~ 7
— K ~

u t1hmn el mutodo LOnVCﬂCIOﬂdl (toto mhco) El r-eganvo es ploducxdo con exuema ‘1ap1dez y precmon si

i
'

R \ ‘ / R J'

; lappmt pam d1sp0ner de ﬁlms en el formato Lotal 1eque11d0 e mcluye Ia p091b111dad del tlazado posmvo y-

\

negatlvo de pelicula. Puede s ser usado ademds para ingresar dibujos al sistema, a modo de scanner.

= Si se dlspone de una grabadora l4ser, el proceso.es més rdpido y econdmico. La informacién de la
separacion d¢ colores se ingresa a la computadora que comaanda la grabadora ldser. =
La grabadora ldser reemplaza al método manual de grabacién fotogréifica. Los cilindros son 1ccubxertos
con un monémero que se somete. luego a un proceso de polimerizacién, forméndose una la¢a. Como el
proceso de revelado se elimina, se puede realizar la pohmerudc:on en forma pmglamadd anuupando la. .
]leg'lda de los disefios. La gmbadom estd comandada por un ordenador, que toma el disefio y dmge el
generador del rayo. Este s focaliza sobre el cilindro y quemalalaca redhzando pequem simos orificios. La_

- informaci6n sobre I separacion-de éolores en el dibujo queda asf traducida en los cilindros de manera:

a) directa (no hay nccbsxchii de realizar negatlvos)
b) mplda (puede llegal hasta 1000 r]gm) S
‘c) precisa y de alta ca lidad: el cabeéal grabador adopta automiticamente laposicién dproplada pata cada

i - 7

tamario de rapport y lo dmdu exacmmenm sobre acncunfelenm del cilindro sin uniones visibles, alcanzando
una 1esolucnkon horizontal de 3 a 80 lincas por mm. (2032 dpi) y de 2500 a 64000 puntos por rapport en la
“circunferencia del cilindro (3.9 a 100 ptos por mm o 2500 dpi én an cilindro de 6 40 mm). Es posible grabar

los Clllndl()s de un disefio aresoluciones homovt'ﬂes diferentes, con el Lonq1gu-ente ahorro de nempo, no

d) economlca.( por Ia velocidad, el ahorro de insumos-y films ).

; < - . .
. { S .

P

/T 71 colqi' B - Lo . T G

|
I ! \
¥ . | \

Lu selecmon de coloudos es una de las claves en la deﬂmcxon de una (,oleccmn Se han de tener en

’cuentd las tendencias, el tipo de pr oducto, el mercado al que va diri gldo, aspectos estéticos de composicion,

sin dej ar de lado las 1)0‘}‘0111(13(]66 reales de 1epr0ducxb111d’:d del color; los métodos de dphcacxon los costos .
y los plazos acotddos; A esto se le suma la dxﬁculhd de mantenér on mm}lo color durante todo €l proceso

‘productivo. /

1

Un sistema informatizado es de gran ayuda para logmx cool dmau todos estos ﬁspectos de manera mAs _
eficiente. Se comlmmn aqui el uso del especu ofdlometro las hcn'\rment'ls de (,oloudo del pmgrama de

~

Un orden de trabajo posible serfa: ‘ ’ IR

1. Se carga.en el soft del FSPFCTROFOTO‘VIF TRO mfofmac,lon sobre L.s bases o ipos de hxhdo a
utilizar’y los colorantes disponibles.

2. Se realizan muestras de los colores deseados para cada base. -

3 (Se “leen”. las muestras con el especuofotometro, que pmcesa la mfmmacwn en forma de vﬂoxés

, . . — ., ~-

\
T
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numeéricos y se genera una base de. dato‘; de los espectros de los colm antes que se poseen en fabrlca para
cada base: el sistema define un espacio cromitico en base a la muestra de referencia, al gropo de colorantes

y a las telas o hilados, corr elaciona los dafos con variables como el pr oceso de est'unpac:on o tmtma y
def ine una o varias fi ounulas para cada-color. "
. La informacién se incorpora al sistema-que utth el¢ CO]Ollbta para que cree y trabaje con p'lletas de
colmes ]nodumblev enla estarnpeua o tintorerfa, ya se trate de disefios estampados o tejidos. -+ -
5. El colorista realiza las varidntes, ya sea sobre la separacron de colores defi nida para el eqtampado,
~como sobre los hilos de trama y urdimbre para tejeduria p]am Puede utilizar la informacion recibida de

fabrica 0 ¢t atilogos prenxwtentes y reordenar y crear nuevas cartas de (.0101 res seglin diversos criterios (chen— :

te, tempm ada, subsuato ete. ) pata agilizar el trabajo. | - -

'6. Las variantes genemdas s¢ imprimen en papel-(o tela preparada Lspecxahnente si la impresora lo
permite). ‘Paralelamente se enviin a tibrica en forma digitat el di sefio, la separaciénde colores, las variantes
de color, los porcentajes de cobertura para cada cotor en cada variante (dato proporci ionado porel mtema)
base, ancho y metraje. La infofmacién sobre la separacién de colores. se ingresa en el sistemna informatico -
de la gxabadma 1asér. En cuanto alos colondm si hubiera colores nuevos, se repite el proceso descripto en
-los puptos 1 a 3 para generar las férmalas, y determinar si los colores pedidos se encuentran dentro del
“espectro de los colores posibles. Serealizan muestms de referencia, se las mide y se corrige 1a formulacioén
si es necesario, que el sistema contrasta con los criterios anteuormente introducidos: - ~

'El'sistema puede tener en cuenta también el grado en el que el color de la pastd prepaladd diferird del
valor, cromédtico medido, la posibilidad de dosificacién de determinadas cantidades, el precio de coste de
una determinada formulacidn, y la apariencia del color ‘bajo distintas fuentes de 11ummac1on

7. Una vez deteumnadas las fonnu]acmne.s, se 1nglesan enla COCINA AUTOMATICA DE COLO-

La cocina estq. ccmtwlada por una computadma y supervisada por un operano .

La base de datos est4 formada por informaci6n acerca de: S S
- a) productos a ser domﬁcados, ngmpadm s por famlhas de colorantes; , ’

" b) dibujos, con un niiimero o nombre, cantidad de cﬂmchos quelo componen poxcemaje de cobertuta de

S i

cadauno; - 3 ~

¢) variantes de color para cada dxbuxo a cada cilindro I¢ corresponde un codlgo y a cada cédigo una

férmula; : b \

d) bases, y su factor de absorcién. Tipo de método de estampauon (hace variar el consumo).

Una vez elegldos base, dibujo, tipo de mdquina, variantes, metraje y ancho, el programa memotma estas |
cualidades. Agrupa juntas la cantidad de recetas iguales para diferentes coloridos, yfe adiciona el consumo
. fijo por cada cambio de cilindro, con 1o cual se puede hacer produccion diferida, segiin se 1equ1q‘a Calcula

para cada cilindro (color) cudntos kilos de mezcla deben prepararse, teniendo en cuenta absorcién de la tela N

-ylos cambtos de cilindro a efectuarse, y en funclon de la formnh c'dcula el peso de C’ld'l componente dela’

‘mezcla. -, - 4 - :
Desde una términal el perario da ]a orden para e]ecutar Ia domf ficacién. La computadora controla una

balanza, que fiinciona como un sensor para determinar la dosificacién. La cocina consta de hastz\ 48

d031ﬁcad01es tanto para’ co!mante como para auxiliares, = : @'

Estas valvulas estdn montadas en brazos oscilantes e,emandmos por pistones neumam,os y convergen
de la posicién ¢ externa de reposo aia central de dosaje. Son accionadas por una mano mecénica que las abre
y que gtadualmente 1as cierra al acercarse al peso 1eque11do gracias a tres ebturadores concéntricos. Pas'm
“de una posicién de alto dosaje a una intermedia, una fina, y finalmente a una etapa de goteo. '

Los ploductos caun €n un 1ec1p1mre que se encuentra soble unla bascula digital. El peso ‘es constante-

mente lefdo, - S N P
Luego 1os productos pesados se mezclan enun mczc]ador aulumamo que calcula en funcién de los kilog

que va amezclar, el tiempo de mezclada. Este procedimiento es similar para preparar mezclas para tintorerfa, .

con la diferencia de qm, sdlo se tiene en cuenta la informacién sobre ]“baae y-método. o
‘Entre las ventajas de 1.1 utilizacién de este proceso se cuentan: S
a) realizacién de mezelas con ple(,mon y reproducibilidad; en 1a cantidad adecu’u:ia , '
b) control preciso del costo de materia prima, materiales suhmdmuos y pxoaucto manufacturado;
- ¢) eliminacién de tierapos muertos; - S
_d) posﬂnhdad de haceLmues'u as de color con precisién de O Olgr;. ’
e) unifi cacmn de crlremos entre los dlstmtos dgentes del proceso plOduCthO

P 7

A modo de: conrluswn N

/ 4

~

N
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/78 K ) ) D;aghostmus de’ Lompﬂtmwd‘td e
Lo que se ha presentado a({m e$ un panorama parcnl especificando dqudlos aspectos que se. supusmron
-mds interesantes para los disefiadorcs. Se dejaron de lado las qphcacxones para tejido de punto, etiquetas o
bmdados para evitar reiteraciones. !
. Por ouo 1ado, para aquellos que comparen Jas posibilidades planteadas con' 1a 1ea]1dad de su tmbajo, que.
quede claro que lo que se intenta es, JustAmeme mostrar ldS posibilidades. Muchas empresas han incorpo-
rado.en mayor 0 'menor medida las. nuevas lecnologua/s, que en muchos casos se combman con formas de

. trabajo mas tradlcmnales ' t! v
Las dificultades abundan costos de los eqmpoq mcompatllnhdad chtre al; unos sxstemas, adaptauon a
nuevas estructuras de trabajo. La i incorporacion de dep’ut’unentos de 'disefio es reh(:vamenw nueva y en

" muchos casos no se define su lugar con demasiada claridad; difetentes técnicas flevan aparejadas diferentes

M

~

A

.

.

)

[N,

~dindmicas de trabajo, que no siempre son acepmdas o faciles de integrar en las viejas organizaciones. Por
avanzada que sea la tecnologia que se adquiera, ra,si no-va acompaiiada de un cambio de meniahdad, no’'se.
- desarrollarin todas sus potencialidades. Adaplac' 6n al cambio y cwathdad en las soluciones S1gu&n siendo

herrnmentas que ningtin software puede sustituir, s \ ‘ .

( i . { . - - < )
A . =

Glosario: / : IR

(1) Rapport: unidad- minima de repeﬂcmn . B ; ) ' ; S

(2) Titulo: relacién entre una determinada longitud de hilo y su peso.
3 Torsidn: nimero de vueltas que tiene un hilo por unidad de longitud.
(4) Densidad: canudad de hilos de urdimbre y trama por cm2.

(5) Pasadura: 01den o disposici6n de pasar sucesivamente los hilos'de mdunble por Ios OJales d&las/

VoL .
I ( — t \

Determinar la rel\'acién existente entre la restriccién crediticia (dificultades para' acceder a lineas de
crédito) que enfrentan empresas del sector y ei desarrollo alcanzado en tecnologia de produccién y procesos.

mallas o también’por los d1¢ntes del peine. - . -7
6) Plcado resultado que se obtiene al aplicar a un ligamente , una pasadura determinada. '
(ML gdmento. forma en que se entrecruzan los hilos para "onsmuu el tejido. o )

p B N V ) | 27
ASPPCTOS FINANCI/EROS Y. FVOLULI()N TF(‘NOLOGICA DEL SECTOR. FSTUDIO
F(,ONOMI‘TRICO o o . . S

‘ ) S - ‘ -~ ) \ o 7
- . Objetivo R ; ;

~ (R (3 .

i : ' \ - oo s
P - ' ' . - [BN

Y

( Pr'eéenmciﬁn de las variqble_’s tttilizr’t¢las

i

- ) Y - 0~ ) N
E ) M Existencia cle nmquums de te J\,r adquiridas desde el afio 1991 poﬂds empwsas S
Unidad de medida : ntimero o cam}dfxd (,e méquinas. v

!

2) CB= V'manle (h('otmmczro dum‘ny Il‘dlCd silas emprcsas emplean 0 no con frecuencxa créditos -

bancanos como técnica de ﬁmncmnuento : <

" Unidad de medida: 1a lectura “1” mduﬁa quela empmsa emplea con frecuencia cr edltos hanczmos €omo
mecanismo de financiamiento; 1a lectara “0” indica que no lo hace. Su valor fue obtemdo tunendo en

- cuentael cuestmn‘mo en dos etapas: en la primera, se analizé cada ftem por separ: ado y se asigné valor “1”
- a aquellas empresas que mamﬁestun “Moderado uso” o “Mucho uso” y valor “0”a aquellas empresas que
manifiestan “No uso” 0 “Poco nso” (Ver cuestionario  empleado). En la seguida etapa, se asigné valor “1”a
la variable CB - para las empresas-con lectura “1”encal menos uno de los ltems ‘reconfeccionados” por el
procechmlento anterior y “0”alas empresascon lectara “0”en ambos. De este modo obtenemos una variable
d1cotomlca -CB- que mdlca Ia frecumcm con que ]as empresas emplean el crédito bancano a cualqmer
plazo I ‘ ‘ _ , : '

| L : . : \ P
3 : . " LA

\ N P -

S N

k _ - Nota: La variable V (ventas) fue interpretada en el presente estudio como una méd}da,de

o/ K . a ; : R . - {
las expectativas de ventas de los empresarios en el mofmento de la adquisicién de los equipos, dado que las

. ooNT : ) o
mismas porrespondyen al atio 1997. « o o LN

\ - . AN

.

o
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Esta interpretacién s basa en el sapuesto de que las empleea s hoy en funcionamiento realizaron una
estimacién aproximadamente correcta de su potencial dé ventas antes de 1a adquisicién de los nuevos equipos,

es decir, evaluaron en aquel momemo la oportumdad de. eqlupalmento a tmves de una funcién de la forma :
N
V =F(M). . , o o 2
Unidad de medida: Miles de Pesos. oA ) o ' P
e Resultados del estudio - . S

Para alcanzarel mencwnado objetivo se bnsco detemnnar un modelo de la- forma M= I‘(CB PM V)

.en el que la variable M es interpretada como una medida del adelanto tecnoldgico de las empresas, las
“variables CB y PM indican la mayor o menor facilidad con que las empresas obtienen financiacién para la
. compra de nuevas maquinarias, y, la variable V indica la venta anual -en pesos- de las empresas durante

1997. Finalmente, las variables CB y PM fueron descartadas, resultando el modelo a continuacién comen-

“tado. ~ _
o \ o . CoS -
Rango de la muestra; 27 (Bl resto de las empresc.e encuestqdds fueron descartad'is para este andlisis por i
presentar datos faltantes referidos a las variables cmpleadas enel m:smo) \ SN A
v . PR . ) ‘ =\ ;
Vaﬁab]e dependiente: M R : A . B ‘
B E ~ - K i \ L ) K
\ ‘ B .
Duvbhin-Watson o
Bstadistico “T” B
Probh. ¥ )
~ _/ -
. P
\ =~ : —/
Modelo obtenido: M =1.334954 + 0.0026147 V S -
R2y Bstadistico “F” . - _ - G
o - / - - - ) :
La lectura del R2 y del Estadistico “F” nos indica la Couecci(m del ajuste buscado.
La lectura del R2 mchca el 91.27 % de la vanacmn en 1'1 v'mable dependlente (M) es
. / . ) g -
;exphcada pox el 6110(1&,10 de regresion, = s L ,
: o : ’ ’
\\ ’ . "'/ - N - i
o ; ( } C
- Autocorrelacién ' oy b ‘ “ ) , o
R N p - R ) - — - o s | \

AN

La lectula de] cstadlstu,o Dutbm 2 Wdtscn (2 206) indica la memsten\:xa de problemfts

de autecorrelacién, y'x que para una variable exphcauva (V ) y 27 obsex vaciones, a un mve] de SIgmhcanma

Y .

de 0.05, los puntos de significancia son:



‘ Extensi{’m del’ ’mﬁdclo auna m’uestm mayor

/ i } . N
‘/// 1
i H X A | / | - o ! ) N ,
- 80 T o T 'Diagndsticos de competitividad ‘ R IR
o a=136 URTPIR
o N ~ du=1469 LA
. ) “ 2,296 > 1.469. . - : s :
Het@i‘osceamﬁcidad A b AR / | J - >
s o \ La obsew'lcxén del glaﬁco de résiduos nos pemnte concluu' que lampoco enﬂentamos

.

- ¢l problema de heter osceuasnmddd ya que &P mismo no nos presenta pauon sistematico alguno de los

: N iy - (. . (

mismos. . / A VAR ‘ sy % L

Andlisis de significancia - Prueba t” | AN St -

: NS ‘ - - ‘ s / ;s ’ J
‘ N Paraeste modelo, el test“t” nos indica lasi gniﬁcativiilad tanto de la constante Qe Fegmsién
N, ) ., ) ) > - - T S ) ES

como de la variable V. ' B R

De este modo, hemos estimacio un modelo de [a forma: ‘ k‘ TN , ‘

' M = 1.334954 + 0.0026147 V, .

en el que “no han tenido lugar” las variables indicativas del acceso a financiamiento de las empresas: CB
(Empleo de c1éc‘i tos bancarios) y PM (Financiacién concedida por los proveedores de maquinarias), quedando
-explicado el nume1 0 de méquinas del afio 1991 o posteriores en poder de lds empresas a partiv de la evolucién

del volumén de ventas (V'mdbk V), o que nos permite suponer que la modernizaci6n del pardue de maqui-

narias de las Pmplcsas no dependeria de una mayor o menor f acilidad de acceso a lineas de financiamiento.
J . AN . - “ . ‘ ) . N

- \

\ IR

Finalmente, y a los efecms de oquvar como.se compouan Llo 1elacmnes halladas para una muestra
| mayor, se buscoun modelo ‘similar para una muestra de 46 obsetvaciones. :
i Esto se Iogto mcoxpomndo al andlisis aquellas empresas que, ptesentcmdo dams faltantes pam las vamfbles

CRB'y PM, no presentaban datos falhmtec paraMjy V.

Los resultados alcanzados fueron los siguientes : SO A :
Rango de 1a muestra: 46 h
[ . ; s i ‘
th'able degendiente: M g ~
EN R ) - = . _ P
\/ ’(\ - " —
\' - T
3 — ' B

Coeficiente ) ' Estadistico “t”

| o e / \,
| | Durbin ~ Watson - ] AN
E Estadistico “F” ¢ . VAR
Prob. “T* o
- ]
: '\ & N
) ‘ -7 ) - Ny y
4 N ) A\ i - e . I N
\ ' A ~ 7 A e \ e o
mb_ﬂbwn do: M=1 1499919+ 00(}26]87V )’7 v 2 ¢ 1‘

s )

( ; \ L ’ [

//
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3. Tipo de baneo con el que opera princiﬁalm}:‘nte:

R2 y Estadistico “F”

- Bn ambos casos vplvemos a concluir la correccion del ajuste buscado.

'El modelo explica el 83.594 % de la variacién en la variable dependiente (M). y
K . Jo : R N .
. o - ‘ . P
N RN { ) N i
- . ) N - /
N N\ ' N ) \ . \ . . » ’ o Pl
' - N . e y
Autocorrelacmn

Para un nivel de slgmﬁcancm de 0.05, una v*umble explicativa y 46 observaciones, el Durbm-Watson
del modelo (1.77), vuelve a indicar la mcxxsrencm de pmblemas de autoconelauon A S

. N

\Hetemscedasticidad ) L — T Lo =
_ : , =

Al grafice ir los residuos al cuadrado vuelve a observarse gue no presentan patrm sistematico alguno,
1evelando la mexmtem,m de pLoh]emas de hetu‘osced%hcuhd (ve1 gxahco en apéndice). {

Intennetac:on de los coehuemes (,e 1cxzresmn del modelo

- . L |~

. P . - o
. La constante de regresion (C 1.149991 9) mdxca que si las ventas-fueran nulas las empresas adquirirfan
- -en promedio- 1.1499919 maquinas de tejer modernas (1991 o posteriores). . N
-V =El coeficiente 0.0026187 para la variable V indica que -en promedio- de cada $1 de Venlas, las
empresas destinarian $ 0.0026187 a la compra de maquinaria odema (0, dicho de otra manera, por”
cada $ 381.868,86 de incremento de ventas, Ias empresas incorporan una miquina de le&)l‘ ‘moderna -
1991 0 postemmes més). l :
~ ~7
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S R FINANCIAMIENTO
1. 'l'écnicas uti!izadas p‘ara..enfrentar Ias necesidades de financiamiento:

N P v J -

Los Pu.slamos bqncmlos son una fuente de ﬁnancxamwnfo vaO empleadas por las empresas del secto1

(s6lo el 35% de las empresas relevadas toma crédito a corto y' mediano plazo -hasta dos afios- ys6loel -

16% 10 hace de una manera moderada o importante; ademds, el 39% de las empresas toman crédito, /

bancario a largo plazo -més de dos afios- y 5610 el 21% lo hace de manera moderada o intensiva).

. Latécnica de financiamiento tpas utilizada por las empresas del sector es la Negociacién de mejores -
condiciones con los proveedores: el 77% de las empresas relevadas emplea esta alternativa con mayor.
o menior intensidad. Ademas, €1 52% de Ias emplesas posterga el pago a-proveedores como mecamsmo

de/financiamiento. - s
- Una técnicamuy empleada es el Sobreguo bancario: el 60% de las empresas indica su utxhzacmn con
. mayor o menor intensidad. Vg /

- Otro mecanismo de empleo comiin es el Acceso: a descuemo por pago en efectlvo utilizado por c] 58 %
" de.las empresas, Postergacion de retiros de los propietarios, el 56%, Suspensidn de- ventas.a clientes
que frecuentemente se atrasan, ¢l 56%; Poster gacion de pagos de i unpuestos el52%; y ConUatacwn de
{ personal tem pomuo en lugar de permanentc, el 43%. : S A

v

2. Nn’nnem de bances \cgn el que trébaja cada empres5: s _ S </
- El 63% de las empresas tmba]a con ung.0 dos bancos, 10 que se mtelpretﬁ como un dato en directa
1)613010;1 con el tamafio pmmgdw de las firmas et cuestadas, que-las encuddm en la\categona PyMES

; A s

SN

e v ! B . /. J

Ly
- N

- El 63% de Tasem pxesas tr aba]an con bancos oﬁu(ﬂes en ramo qve el37% lestdnte lo hace con bancos

\
\
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7. mea do comercmhz'zcmn y condicmnes de pago

_+  Compra de maquinarias ' L ‘ ) P

‘ , | ) = -
¢ ‘\ 9 o, | ! S ‘ x ;
82 k ) Diagnosticos de competitividad
pnvados : B . K B ;
/ Ve [
4. leicultadcs pah accerler a credltos banc‘mos d; medlmm o largo. pl'uo - Y

El 53.6% indica tener. dlﬁculmd para accedet al crednto de medlano 0 Tal g,o plazo, su:ndo las causas
. sefialadas por los emplesqnos las siguientes: \ , : Y
- Situaci6n particular de la empresa: 18% , SO »
- Situaci6n impositiva: 9% o I
= Situaci6n del sector: 14% - o L
- Trabas impuestas por los bancos: 42% . N
- Faltade apoyo a PyMES A% 1 S : N L

N J

N/

S, Credltos a mediano o larg,o pldzo tom‘ldos en 1997 01998 N . o ;

\ e

- Sélo el 34% de las empresas hzm tomado crechtos a medmno 0 largo p]azo en. }Q97 1998 swndo el
' 86% de c]loscxedltos bancarios.’ S vk 2

. . ) - ‘ , ;N

. / N s
6. Nivel dc“endeudamienm: T -
Existe un bd jo mvel de enueudaxmmxto de las empresas del sector:  ° oA .

- Enelcortoy medmne plaZo €193% de las empmsas semla tener mveles de. endenddnuento medios, |

7

bajos o nulos. RN -~ - ~ S
- Fn e] Aar, go p]azo,,el 88% de las empresas mantiene nweles de endeudamiento nulos o hajos

s

-/ -

I - ;

Las prmcx pqles ionnas de comelcmhzacmn utilizadas por las em ple%as analizadas; ya sean para la com-
pra de insumos, maquirarias o para el plazo otor gado en las condxuones de venta, luego de un proceso de
andlisis se pu.lo determinar que son: contado, cuenia comeme tarjeta de crédito.

Este anélisis nos es del todo directo en cuanto a. 1a forma de determinar cual de todas es la mas uuhzad'x

ya que varfan de acuerdo a las compms y a las ventas en el ‘mercado en que s realicen y la forma realizada.

-A modo general se puede determinar que las tres principalesformas de comercializacién de acuerdo a su

utilizacién son; Contado 32%, Cuenta Corriente 42%, Tatjeta de Crédito 21% y Otras Formas 5%.
W e oL Tk 0 N - ‘
\ o g ' ' - . - : ) 2 o8 2

An:ilisié de .\gentﬁs o fr
Con este andlisis de ventas 1o que se uam de’determinar es la forma maés uuhzada de comercmhzacwn
combinada con el mercado al cual van. dlngxcfas 1as ventas: - > / o
1) Ventas directas al piiblico, en esta modatidad de ventas la formade comermahzacmn mas uuhzada
esal Confado siguiendo con Tarjeta de Crédito y la menos utilizada es en  Cuenta Corriente. S
2) A Comerciantes Minoristas, por lo general realizado‘entre c,mplesab grandes con @spectos a otras

. mas pequefias-o por parte de fasones para los'locales de venta directa. .

- 3) A Mayoristas, este proceso por lo.general se realiza en su mayor parte en Cuenta Comente ya que

los tiempos.de ﬁnanmamlento son en promedio, luego del anilisis realizado de 73 dfas. ' -
/ oy v - . o > . PR )
- Analisis de Compms ( ETE ' e : . )
- . o . . / b \ - e

Entre los princip: 1les msumos unhzados pzua Ia produccién se encuenmm el hilado, anilinas, cajas y-

bolsas, se puede llegar a laconc lusmn que 1as puncq)ales fofmas de comer cxah/auon mas uuhzadasbn este

proceso de compras son: Cuenta Comente ‘91% y Contado 1)% N ; ; ~ R

i . ~
} J ’ :
| / \

El txempo plO(]]bC)lO de hn.mcrmuento que los pxoveedmes le 0101 g,anren geneuﬂ alasem presas\es de90 -

dms parala compla de los insumos necesarios para la produccmn

/ '

&

~

/

o

e
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N

/

Por medio del, andlisis se pudo determinar'que Ias compras de maqumarms se 16‘1117411 en un Q()% en

Cuenta Corfiente y. 20 %: al Contado.

i N

El tiempo promedio uuhzadopam ld e ahzacxon de eslas operaciones, otor gddo por Ios pnoveedo:es es

de 465 dias. ; Lo N . — X N
8 ~ ~ B / W _—
TECNOLOGIA DE PRODUCCION Y PROCESOS o SR
Pmces& de mantenimiénm o R . ‘ -

. / v
. e ;

El mantemmxen(o de los equipos'se 16’11124 en un '73 86% por 10s mismos plopletauos o empleados de

las empresas, ya que la maquinaria no requiere una gran atencion.
La realizacion de mantenimiento se encuentra distribnida de ]d mgmeme manera: Couechvo 17 %,
\Pledxctwo 2%y Pvevennvo 61%. -

k‘Capacidad inStalada : ‘,
J " o

del toral dl.,pomblc ‘ Ve C

L D i \ -

El pomcnm]e promecho de la capacidad mstalada de las empxesas encuestadas, se ubica en un 61 46% “

.

Arca de producci(’m P R ;o o b

El pmmcdlo de ldq hioras traba]'\d'm p01 el pe1sonal del drea dc produccxon texul se estalﬂece en 12.3
‘horas diarias, sobre un total de 80 datos. - , -

En cuanto a la maquinaria empleada por las empresas textﬂes marphtenses se establece que

Maquinaria‘,adquirida antes del afio 1991 61.69%
Maquinaria adquirida después del afio 19917 38.31%.
- : / \\ ‘

Con 1especto al tipo de maquman'ls la Elef‘tx omecédnica-con CAD aumento enun 200% a pamr del afio

T1991 : * Sy

Tipos de magquinarias ntilizad;ig AT A o Bl -0

N ‘4’ / E H ) o . N _

* . Full fashioned . L : - . o =

- Maquinaria de tiras S '

- Remalladoras - . .

- Eleqtr;’mﬁijcas o P

- Modelo Provi PV94 ~ . I o o,

- Mauuales < T o S
.. Planificacién de la Producéixin - o : )

o~ AN

La plamﬁcacwn dela pmduf‘uon se realiza: Por Pedidos 40%, Por Estadistica 15%, Por Stock 22% y
Pm Inmlcmn 23%. ) N R | (- v

\,

1’. Pmducéién de segunda seleccién K , o

‘\
\

El porcentaje promc,dw obtenido de los datos de las encuestas con relacion a'la pxoduccmn de segunda
-seleccion es de 7.05%. El le()l se refiere al 91% de las empresas enuevnptadas

\ ~



B | =
- 4 ¢ SIS e Sk o7 £ PREERY! foo o d Iy
~ A - { { < { . 4
) ‘ < R ‘ — . - RN
Y. | g \ N . L
. ; -+ s . [N Lo . e - 1
y IS ) W . B i R . NN - . X N\ 5 t N . ’
N / - . . > ~— - i RN . )
N C i o T Ao R DT PR R Y B
: ; . PR . VS : /" ; N

v/ o84 = o Diagndsticos de gompetitividéd R T Ty

= S 3 - N

a - . ) i N - S IV ¢ o . N . SN
~ S 2. jmduccmn y Stock de prendas o N A o "’/) v Coy
At ~ = oo R " N
\ ; La producc1qn ystdck\de pwnd'ls A)lomedxq mensuai dp todas 1as « emplcsas fueron las siguientes:, , \ j sy
~ ~ i\ 1
AN ' ' - ", S “./ vk Pt 3 oS T; L oy
RN : Produccmn prendns/ 3018775 . - e SR S \
d | B e h - - « ~ o s ) / . N ; i
N - Stock de prendas ( _:9118;50« N ) . N e e v
) L \ i ¢ (N =t o i \ ¢ J h - RN { ) . , P / ’f A
¢ \ - i ) . . sl v
. - - e S a I AL = RS
S Yo VEEIN : . < e N . . >
7 s P ; o f 2
N bor TN . ‘ 7 ) -r
N A ER ‘ AR g J '
\ RN b / . |
N - N ' : ~
. RN N : ' S "
. o~ _ L ) N / ;o . A LN P/
\\ - /)(/ g (. [ ) N gl { N ; i\ .
‘ / N ey J ) S A . k / - I i b
¢ : Iy i DA ’ — . —
/ \ by v - ‘ ol é { s
‘ | {y - / N - N ~ - 7 -
| . - i oW 2 / 7 T |
NN N .
\\/ \) ) . , 7.0 \ ) - e <; - A .
- | N g . 2 ’ N
4 - 7 { ! N 7 . - . N ) /
e ¢ “ > . N ( ‘ ! o
e S~ / o SR e R
o ( . S 7 ¢ -0, . T . . / ~ ) .
{ s ~ o = . i
\ h b Yo B i Py ~ oo C s L - ¢ g
— \ - b - \ o ’ ‘ s d !
- - - S W2 i i Y k - k
4 ) Vil —~ - - , v \ ’ e - ) ) J -
t . 7 5 | k _
. . ( . \ Vad , r L s R Y ‘ ( — \/ N \
) ) s - »‘7 \
‘ y V - : - S VAN ~ -
\ i / N / ) ~ [ - { ;
A E : iy - . >f - k . ‘ il
- / ] N t, / - ' \ Je C
N ) \ 9 : ( - ( \ ‘ N } i N —, a
,\ g P - ) : - i j / N ‘ J
P A RS R
/ ! ' ~ T - ~ RN \ N A .
i, N - - . v N : N } {\ jj N
j VAN , hY { = - ) — ki ) . < SO
’ Ly sl Y sy Y - . N
!
\ ) - ~ ( { Y, ; \ - )
NN " N ~ J { - ) \ . . ~ 0\
5 / 1 ) o , : . PN i ‘
EETSE - v RN R EA I RN
) [ N /. ! - e . / ) ) s
. ; . ~ o P - — ' - oo T
| h h - ’ o N W R I \ / B K
i \ RIS SO I A et
< ~ . \ N - 5 !
y ) , L \i 4 5 N T
i - / P Moy - NS ! ! >/ 3
- EAN { ~ | . LSRN N
Sy . I . | i ! ) 7 VAL % 1
Ve oY i~ h _ : j =N
“ ~ N ) o . ) — - — - N )
, N " L ! v ( N // : - - B \ ‘ N
/ \ / o ' N f ) L P
- - \/ = o \\ ; « e e ) A 7
i ) \‘ N J . R k\\‘/‘ — J t - ¥ - o R
k J ~ ¢ s -
L 1 / . A A
e N f / ‘ N ( N ) | ! N
N e ’ I - i’ !
: / ; o It IV S
) ) - s 7/ j / - , Ji/ o > { &\ - = . k
, ! s ) NEIIEN I { \ S o
A — ! ! - ! 2N ' )/ ! s - oy b
> / / - SN )
) - T - I " ¢ o / —
/ ST G - -\ e N T
N ) oy 7 -7 { ' e ! }’ N .
y N N~ ¢ < ) R § _ . i Ve
' ; = v
‘ - -, o - o NCUEY (SR
v IR S ST v
(\ L ~ / , [ oo f ; S \ P \
A “ = . - . / g Nl L el
Q ~ 7 { j K ) . N A \ ‘ ‘// i N
i R N 1 5 . \ ) v \ N
- . / : ( o K 3 I / N
o) s . o w/ \ ( . ! < . -
\ < ) ’ . . / ‘ /1 Ve N (
A\ N ) oo ) N - ) e Sanr : / \
// . < \ R ~ ~ 7 ) \ AN N N \ I
PR i Y Vi - ! i ! A \ k ‘ / )
. | - /- - !
n ¥ ( v



/‘\ ‘

AN N

: favalanclm de productos importados a bajos precios -en especial’de origen a asidtico desde la crisis de esa
regitn- ha deteriorado sensiblemente la rentabilidad de las empresas textiles locales, lo. que obliga a descar-

;. i : E .
-+ ElSector Textil Marplatense / v . 85

CoNCLﬁSIONEs o I N

~ 1

Los resultados del estudio presentado nos. pemmten extraer las sngulentes concluslones.

1) Las decisiones de inversi6én de las empresas eir magquinaria moderna 1o e ven ‘1ft;ctadas hoy slgmﬁ- /
cativamente por la mayor 0 menor facilidad para ; acceder a lineas de financiacidn, siendo aparentemente un
‘especial condicionante de la decisién de las empresas de invertir en tecnologia moderna las expectativas-del
sector en cuanto a niveles de produccion xvemas. Estas expectativas han sido foertemente golpeadas en los
dltimos afios a partir de la apertura de la economfa y el ingreso.de prendas’ 1mp011adns a precms bajos, las
que han desplazado progresivamente 2 1a ploduccxon local. L

"2) Las empresas que han conseguido enfrentar la competencia exmmjem y cuyo nivel de ventas ‘ha
sugerido la posibilidad de ‘modernizarse 1ecnologlcmncmb no se han visto limitadas. por restricciones

financieras, lo que se desprende la anterior conclusion. . -

3) Como sintesis, puede decirse que la restricci6n crediticia que patecen enh entar ldqpequenas y medl- .
anas empresas en los dltimos afios en nuestro pafs no ha condicionado las decisiones de las empresas del =~ -
sector textil de invertir en maquinaria moderna, siendo estas Gitinvas altamente dependlentes de las expecta-
tivas de las empresas en cuanto a los niveles de ventas, expectativas que han caido sensiblemente a partir del -~ .
ingreso masivo de prendas-importadas en lo goe va de la década. En este sentido, puede decirse que la , p

tar 1a casi totalidad de proyectos de i inversion a 1a tasa de interés vigente en ¢l mercado, conlo que se esfuma |

1a disposicién de las empresas a tomar lineas decr édito. A er se suma la caida que el consumo internoha -~ -

experimentado. en el corto plazo como consecuencia de 1a 2 srisis econémico - financiera internacional. -,
4) En cuanto a Jos niveles de endeudamncnto que hoy enirentan las empresas, son bajos en promedio

para todos los plazos, lo que aparece uomo una lectura positiva aia hora de evaluar la fortaleza de las

AN f

empresas deLspctor para superar la crisis dCtlldl \ . o |
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La Catedra de Economema de la Faculmd de Clencms l*c)emomlcas y Socxales de la Universidad Na-
cional de Mar del Plata txene entre sus objetivos impartir conocimientos, estimular al alumno -
. préximo Licenciado en Economia- en la medi cién y andlisis de los datos de la reahddd en el estudio de
“los problemas econémicos que la comunidad m'nplatense plantea y, pnnmpalmente enla const:mccmn
de modelos que reflejen fenomenos socio-econémicos del Partido de Gral. Pueyrredén., :
A tales efectos, 1a materia. consia de clases tedricas y placmas ‘con sus correspondiéntes evaluaciones,
a la vez que exige el desarrollo de un trabajoindividual que debe referirse a la eiudad y emplear instru-

* mental estadistico y econométrico. La restriccién de que sea referido al espacio local obliga al alumno a

contactarse no s6lo-con los problemas del medm, sino también con el equlpamlento mfoxmanco del que
el mismo dispone. } - ! o~

‘La Cétedra pone a su disposicién un Profesor Ayudante como consultor, recomendando a la Facultad
la pubhcacwn de los trabajos més destacados con cl propésito, entre otros, de servnle al alumno como -
,antecedente 1)1ecumcular. o ~
" Los trabajos presentados a- contmuacxén —referidos al Sector Textil Marplatense- son resumenes de los
elaborados en los ciclos lectivos 1996-y 1997, halldndose los originales disponibles en el Depzutamento
de Matemética y en el Centro de Documentaci6n de la Facultad. ‘

/

-, 'Miembros dela Cétedra de\>Eéopbmetﬁa'

A

o “ . - f Profesor Tltular' ™
' ‘ s P Licenciado Hmacxo A A. Fuster
Profesores Ayud“ant a2 (aﬁos 1996/97)
Licenciado Fabidn Pettigrew
.

[ o Licenciado MarioVignola » .
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‘ El Sector Textil Marplatense ' - s .93

RESUMEN P , ;o

En este Trabajo’ se presentan los resultados obtemdos al aphcar un modelo de regresién lmeal multi-
- ple a datos brindados por una empresa textil marplatense. - . ’ 3 c
El ObjetIVO perseguido €s analizar los principales factores determinantes de la demanda de mano de
obra de la firma, siendo las variables finalmente seleccionadas - luegd de probar una serie de modelos
alternativos - las siguientes: ~
Indice de salario real bdsico del convenio de la mdustrla y-la construccién personal cahﬁcado,
promedio general y por actividad, deflactado por IPC 1988= 100, para el Sector Textil;
" Promedio de unidades demandadas en los dos meses antertores al de la observacion, asnmlan-
do con este fin las unidades vendidas por la empresa en igual periodo. ;
~La variable dependiente est4 representada por la cantulad de ‘empleados de fdbrtca ocupados por mes, -,

formuléndose €l modelo ‘ B : - o .

Ydt /=‘oc +B, W, +B, Qprofnt s

~ - T T

PALABRASCLAVE T

Sector Textll Maxplatense - Demanda de mano de obra - Econometrla

INTRODUCCION Y

/

N —

o El modelo econometrlco estlmado/pretende rescatar la influencia de relaciones de distinto tipo sobre el

nivel de demanda de mano de obra por parte de una empresa perteneciente al Sector Textil de Mar- del

Plata. Lo :

Para cualquler umdad productora ¢l manejo de los recursos mternos resulta esencial si su finalidades (-
alcanzar una alta productividad. La estimacién del impacto que las distintas variables explicativas selec-
cionadas tienen sobre el nivel de ocupamén se constltuye como una herramlenta para asistir al empresa-/

 rio'en la toma de decisiones. Vo

_ Antes de iniciar el anélisis cabe realizar una breve caracterizacién del Sector Text11 de nuestra cmdad :
en base a ‘estudios realizados per la Prof. Ana G. de Rearte (1991;1993). , N

. La industria del tejido siempre ha revestido gran importancia en el Partldo de Gral. Pueyrredon Sus
empresas textiles se hallan concentradas territorialmente, con una serie de ventajas debidas a la‘existencia
de una “atmdsfera industrial” en la que se favorece la transmision de informacién esencial relaflva a pro-
véedores clientes, servicios y mano de obra calificada, entre otros aspectos. -

Los habitantes locales se hallan a su vez muy ligados a la Industria. En 1970, 1 de cada 4 viviendas
estaba relacionada con'la misma; en la actualidad, sin embargo, estas proporcmnes son més dlflClleS de
‘establecer. : R

Por un lado, la i mcorporacmn de maquinarias ¢ de alta tecnologla permiten ligar a un obrero al control de‘
varias-méquinas, existiendo un menor involucramiento de la poblacién en la Industria. Por-el otro, el
crecimiento de los volimenes de produccmn hace pensar que aquetlos procesos que no han incorporado

~ tecnologia ahorradora de trabajo generaron un incremento en la demanda-de personal. Asimismo, el
sector informal contmua realizando la fmyona de sus procesos con una gran utilizacién de mano de obra.

‘En definitiva, la presencia de un dualismo- tecnolomco dentro del Sector, junto con los procesos que y
por sus caracteristicas siguen siendo mano de obr'z intensivos, generan una elevada partlcrpacwn dela =
poblac1on en la Industria local. Ello da lugar alun mercado laboral calificado,y actualizado permanente- e
“mente en los requerimientos técnicos de cada una de las etapas del proceso productivo. :

La Industria Textil ha creado, adem'}s ‘una imagen simbélica Y distintiva del Partido -lo que beneﬁcla
a todas las empresas del mismo-, constituyéndose en una caractetistica diferencial relévante en la elec- .

' “cién de los compradores. Mar del Plata tiene, en ése sentido, una ventaja fundamental con respecto a la
fabricacién de tejidos de punto en ouos Jugares-del pais. Sus productos son reconocidos:a mvel nacmnal

i
\
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otorgando asuvezla ventaja de una oferta concentrada terrltorlalmente v )
v . Todas las caracterlstlcas mencionadas generan economias externas a la firma pero internas al distrito, . ” o
que contribuyen al incremento dé la rentabilidad de las empresas que en él se ubican. . - '
Dentro de esté contexto, la empresa bajo estudio es el miembro mas destacado del Sector, dedlcandose v

a la‘actividad desde hac{e mas de 10 afios. Cuenta con una f4brica en‘las afueras de la ciudad y en sus - ‘ ~
instalaciones lleva a cabo la totalidad deLproceso productivo con un alto grado de mtegracwn vertical, 10
que le permite obtener economias de escala enla produccwn Dichas etapas son:

disefio.asistido por computadoras , R b \ - : S o
tejido; - : : / " i |
. 7 corte de los pafios; - L \ ! / .
; costura; / ‘ ' SN ‘ o D
X realizacién de OJales y colocac1on de botones : YL ‘ o
. ,, ‘emprolijado de las prendas; - T o | N
/ control de calidad; - AN 7 e -
_ lavado, centnfugadoysecado o, ST T S . P
> - plahchado; ‘ ; = i o ‘! Y - Ny ) RN ‘
‘ ' etiquetado y empaque; - L : L /' o o o

\‘depéslto de las prendas termmadas ; Lo e o

. Lo . . )

: : 7 s Lo
. . i RIS ' L e . C j s -
. TECNICAS ECONOMETRICAS EMPLEADAS - R ; W
L ‘ L ' i T )
H " El andlisis de regresion esta relacionado con el estudiode la depencféncia de una variable ,,-llama/- i ‘ ;
IV (RN ! Y K

da dependiente-, de una o mas (en este éaso dos) vanables adlclonales llamadas exphcatlvas o mdependlen-

s

tes. La expectativa que persxgue tal anahs1s es estunar y/o predecir el valor poblacwnal medio de la vartablc C o

[ ‘
o -~ ) « ) N BN
dependlente en termmo de valores conocxdos o fijos de las variables lndependlentes . : \
y ¢ . La formulacmn del modelo mcluye ademés un término de pertuLbacmn aleatorla (n) que repre- -
« © sentaa una varlable que puede tomar/valores posmvos(o negatwos Su ms/ermén puede exp)lcarse por : L ;

\ ' i,

dlstmtas razones que no se eXCluyen mutuamente Una de ellas es que mﬁchés de los. factores que e}ercen :

7
L /

-~ mﬂuencm sobre el comportamlento de la varlable dependlente pueden ser no cuantlﬁcables o, de serlo,
i puede resultar imposible medirlos. Asimismo, muchas variables tienen efectos muy pequeﬁos y la estima-
g ’ Y . A ! ’ / ;

cion cst’adi%tica de su influencia puede ser incierta, en cuyo caso ¢l efecto neto de-las variables excluidas esta R .

Lo
=

representado por . ‘ Tl ’ . » s

-

Por otra parte en las relaciones econémicas se supone que ademas del efecto total de todos los facto- . g
res pertinentes al caso, existe un elemento imprevisible de aleatorledad que s6lo queda debldamente ca-
-racterizado mediante la inclusién de'p.
El metodo de Minimos Cuadrados Ordinarios (MCO) -uho de lows mas eficaces metodos de anahsls de
regresion- consiste en hallar los estimadores de los parametros ‘poblacionales.desconocidos que minimi-
cen la suma de los residiios al cuadrado. Este posee varios supuestos fundamentafes, cuyo cumplimiento

'/ aseguraque los estlmadores posean. Tas propiedades deseables, siendo como consec/uenma hneales, ,
1nsesgados consistentes y eficientes. o C
/ v . o 8 ) - T
) DiChOS supuestos pueden resumlrse en: ) ; N , ' -
) ' ] , ‘el valor medio de las
perturbaciones es igual a ceror E (1)=0; ' J T L
, < ; - las perturbaciones son L

o independientes entre si: E (i, }t’t'_l’) =0; -

. J A
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¢
: las perturbacxones son homoscedéstlcas \E (n,?)=s%; -
la perturbac1én aleatorla y la variable explicativa no estén correlacionadas: Cov (p,t X)=0;
el modelo de regresion est4 correctamente espemﬁcado

- L \ ) . | ’ R ' ) N .\
MODELO ESTIMADO . -

s

El modelo a estimar es: . N

Ydt=q+ﬁiwt+ﬁz Qpromt+p’t} h PN o

oy { . . —
’ \ -

en donde las variables se definen de la 51gu1ente manera: : g .
g , Ydesla variable dependiente. ‘Representa la cantidad de empleados de fabrica ocupados por
. mesy se halla desestacionalizada por el metodo aditivo. Sus valores para los distintos meses fueron
. summlstrados por la empresa; - -
" W, es una de las variables exphcatlvas Expresa el nlvel del salario real, hallandose deﬂactada ‘
_ -por el IPC (1988=100). Permite captar el nivel de precios del factor trabajo para la empresa, teniendo
‘ - sin duda influencia sobre Yd Esta variable fie obtenida de publicaciones del INDEC -por lo que se
trata de una variable de caracter ex6geno-; y también estd medida en forma mensual; ) -
prom es la otra variable explicativa utilizada. Indica las cantidades demandadas del bien, en
térmmo medio, en los dos meses anteriores al de la observacién y se encuentra desestacionalizada por
el método aditivo. ‘Se la calcul6 realizande.un promedio de la variable, ya desestacionalizada, con
uno y con dos rezagos. Su inclusién se justifica por tener la demanda de un bien un efecto indudable
sobre las decisiones de produccién y, como consecuencia, sobre Yd,. Se tom6 como dato el volumen
de unldades vendidas por la firma. ‘en forma mensual;

\

1

LT T Las varlables Yd y Qprom han 51do de&estacxonahzadas dadas las caracteristicas del blen elaborado.
Asimismo, habida cuenta de la incidencia del turismo y reconociendo que su afluencia a nuestra ciudad
es de tipo claramente estaclonal no puede ignorarse el efecto que el calendario tiene sobre el ritmo de-

. produccion de la empresa analizada y, por consiguiente, sobre su nivel de ocupacion.. ,

\ . < Elmodelo-fue alimentado con informacion mensual, contando con 44 observaciones. Las” fuentes de

) - informaci6n consultadas fueron el gerente de Ia firma bajo estudio en colaboracién con el departamento
contable y los Centros de Investigaciones Econémicas y de Documentacién de la Facultad de Ciencias
-Econémicas y Somalesde la Universidad NacxonaMe Mar del 151ata : '

RESULTADOS ECONOMETRICOS
En cuanto a los resultados obtenidos, éstos pueden resumirse en: los valores hallados de: .
(- R*-ocoeficiente de determinaci6n- que indica el porcentaje de las varlamones totales de la variable-

/- dependiente que son exphcadas por el modelo; ’ i
V / +  Testt de Student que expresa 1a significatividad estadistica de los coeficientes 'de las variables exph-

- ‘ \ ~ cativas, de acuerdo a una hipétesis nula que puede formularse: Hcyz = () con un mvel de 51g111ﬁca~ v
oy cién del 5%, siendo to el valor del estadistico; | N
o \ Estadistico d de Durbin- Watson que perm1te conocer si existe o no autocorrelacién; .
— ‘+ TestFde Snedecor que sefiala la significatividad global del modelo, segun la hipétesis nula Ho) El
o modelo no es significativamente explicativo con.un nivel de significacion del 5%, 51endo Fo el valor
© . del estadistico. - -~ . . -

.

~

- Puesto que los resultados iniciales sena]aban la existencia de autocorrelacion posmva se soluc1o- -

né el problema aphcando el método de diferencias gener’thzadas y volv16 a correrse el modelo-con las

— ‘ p
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Varlables transformadas , . S 3 ‘ <

)
El valor que adopta el R? sefiala que, transfomiadas las variables, el modelo perm1te exphcar el 69 3%
de los cambios experimentados por la variable dependiente. Todos los estadisticos t caen en la zona de ™
* rechazo, lo que determina la significatividad de los coeﬁclentes y el valor del estadistico d confirma que
no existe autocorrelacion. Finalmerite, el alto valor del estadistico Fo permite rechazar la h1p0tesxs nulay
conclulr como consecuencia, quc el modelo es globalmente significativo. \ v,
" Los coeficientes de regresion estimados -expresados en variables originales- poseen el 51gno predlcho
por la Teorfa Econémica y se interpretan de la siguiente manera: - /

an = = 495,65. 'Indica €l valor del término independiente; -

. mﬂuencla que ejerce. la cantidad demandada en el bimestre anterior, se espera que, en promedlo el
niimero de empleados de fabrica varie inversamente en’ 6
'b,” =0,3200686. Indica que, ante una variacion en la demanda de 3.000 unidades, con51derando la
mﬂuenma que ejerce el nivel del salario real, se espera que, en promedio, el nimero de empleados de
~fabrica varie dlrectamente en 1. v , _

\ P P :
5 La\ expresion f/mal del}rﬁodelo -s1endo Y'\d la Varlable estimada- resulta E L [
‘ R A 496 - 6 W,+0,3 Qprom, Pl

i . N )

Una vez ehmmada la autocorrelacmn se tested la existencia de multlcolmeahdad entre las. vanables
\exphcatwasfpero el bajo valor del coeficiente r,;estarfa senalando la ausencm de multicolinealidad entre
W y Qprom,. - . : s

" Puesto que se trato: de datos provementes de tlpo temporal para Hescartar la ex1stenc1a de
heteroscedast1c1dad se realiz6 el andlisis ‘gréfico de los residuos, los que presentaron un comportamiento
aleatorio. ~ | -

. Si'se selecciona el perlodo enero-de 1994/ enero de 1996 -trabajando con 25 observaciones-, ademas de
' Ho existir autocorrelacion, el R*asciende a explicar el 92,48% de los cambios producidos en la variable
-dependiente. Los coeficientes se modifican muy ligeramente, como se mbstrara seguidamente.

A continuacién se presenta informacion respecto de las variables utilizadas en el modelo, 5SS graﬁcas )

y un cuadro-resumen de los resultados obtemdos para los: modelos estlmados

‘ \ - ;
/ -2
. ’ - - . Yy 3
— Variable rl\%edia( T Desvio — Maximo - Minimo -
n - 1 ' A - o
p - Standard ) : ) .
d; B, \
W
< | Qprom,
\ . { B N
I 1
N A /
<\ ~
. ‘ B \
N ~ ; )
- \ -
. <, . | _ : \
: / - E N\ -
i .
; - ! ’ - o
t \)‘\‘ J . ) l’ ;
J v, N 2 ( .
, N : ) ‘\\, B \ Ly . -
| C - L
7 RN [ - - LT / B N
- N T - ,
~ !

b A = -5,9869442, Igdlca que, ante una variacion del 1% en el nivel de salario real, con51derando la -

N
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CONCLUSIONES '~ e | T L

EI modelo estimado relaciona la cantldad de empleados de fabrlca ocupados men- -
sualmente por la empresa- anahzada con el nivel dél salario real para el mismo perlodo
“y con las cantidades promedlo demandadas a la firma en los dos meses anteriores. -

‘La Teoria Microeconémica respalda las relaciones halladas, dado que planteala )

existencia de una curva de “demanda derivada del factor trabajo” de pendlente negati-
va, que expresa la: relac:on entre su precio y'la gantldad de ese factor que maximiza el
beneficio. La misma establece los distintos niveles de ocupacnon de equilibrio, dado *
un precio en el mercado del producto, y distintos precios en el mercado del factor, que |
~ maximizan €l beneflcm Esto plantea la influencia que ejerce el nivel-de salarios, cap-
tada en el corriente modelo por la vanable W, yporel mercado  del producto captada
en este caso por-la variable Qprom;. -~ -
Los resultados alcanzados son satlsfactonos S|endo el'modelo globalmente signifi-
~cativo y logrando explicar las variables independientes casi el 70% de los cambios pro-
~ducidos en la variable dependlente por lo que puede ser conSIderado un modelo de ’
alto ‘poder exphcatlvo : .

A

~
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‘

'RESUMEN | . Ty

Este Trabajo ’ihcluye los resultados y: las 'conclusidnes mas relevantes que se obtuvieron al estudiar el -

~.comportamiento de la produccién de hilados de una empresa que desarrolla su actividaden la ciudad de Mar

del Plata. El objetivo que se persigue consiste en tratar de comprobar si la informaci6n cuantitativa analiza-

- dase ajusta satisfactoriamente a una funcién de produccién tipo Cobb- Douglas

En cuanto a la metodologia empleada, primero se-transformaron los datos originales por medlé dela,
aplicacion de logaritmos naturales.” De esta manera, se obtuvo una ecuacién lineal ordinaria de regresién
miltiple que pudo estimarse econométricamente a través del método de Minimos Cuadrados Ordinarios,
que permite obtener estimadores de los parametros poblacmnales que minimizan la suma de los res1duos al
cuadrado. ‘ 4 / :

" Se consideraron las s1gu1entes variables: canudad de producto total obtenida por mes, can‘tldad mensual
de horas trabajadas por los empleados en la produccién de hilo y cantidad mensual de kilowatts hora utili-

" zadaenla produccwn dehilo. . J N -

'PALABRAS/CLAVES

/
\\

i ! - i ~

Sector Textil Marplatense o~ e - - SSEERN
Hilados ¢ y I - : =
Funcwn de Produccion Tipo Cobb -Douglas SN '

\ ] | ~‘~ \'/

INTRODUCCION o ,

El objetivo del presenté-Trabajo consiste en analizar el comportamiento de la produccion de hilados en-
una empresa perteneciente a la industria textil primaria de la ciudad de Mar del Plata. Especificamente se~-
. tratard'de verificar, con-los datos con que se cuentan, si la producclon de la firma se ajusta auna funcién de ‘
produccion tipo Cobb- Douglas2 ' \

La Actividad Textil argentina se hatenido que adecuar a los cambios 1mpuestos por la politica econ6mi-
ca desarrollada a partir de la aplicacion del Plan de Convertibilidad. En términos generales, muchos esta-
blecimientos cerraron sus puertas produc1endose consecuentemente una fuertq caida del mvel de empleo,
de produccion y de exportacmnes - :

Actualmente, debido a la recesién por la que atraviesa nuestro pais, las empresas marplatenses, al igual
que las nac1onales se enfrentan ante una demanda contraida que les obliga a maximizar sus esfuerzos a fin
de no poner en pellgro su permanencia en la actividad corr espondlente v \

El Sector Hilandero se encuentra adaptandose a las nuevas exigencias del mercado mejorando su
competitividad y tratande de sobrellevar la fuerte avalancha de artlculos mpoﬂados que afecto tanto a la
oferta de hilados como también al rubro de los tejidos de punto. . -

" Ante dicho contexto, las unidades productoras necesitan contar con instrumentos anahtlcos que le per-

. mitan mejorar su toma de decisiones, de modo de poder asignar eficientemente los recursos y de ajustar en

/

_forma conveniente los mveles de produccxon alas ventas evitando una excesiva y costosa acumulacién de
ex1stenc1as ‘ o

CAMPO DE APLICACI()N L : .

< . ’ N

El campo de aphcacmn de este Trabajo es el Sector Industrial de la ciudad de Mar del Plata. Dentro del *
mlsmo se estudia la Rama Textil Basxca en par ticular la actividad productora de hilados, proveedora.del
“insumo fundamental de 1a industri ia del tejido de punto, importante g ﬂeneradma de empleo a nivel local y
destacado componente dentro de la_ actividad manufacturera y turistica del Partido de General Pueyrredén.
. En nuestro pais, de acuerdo a mfras del CEB (CEB, 1995), aproximadamente el 96% de Ia fabricacién
total de hilados se corresponde principalmentecon: el algodén puro, el algodén puro mezclado con poliéster,

lalana pura\pemada el acrilico puro el acrilico de poliamida y el poliéster tex’al El articulo més nnportante

/ . —
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o ;o : 'y —
es el algodon cardado que significa el 48% de la produccion total. ‘ ’ \

En lo que se refiere a la distribucién geogréﬁca de las hilanderias, el 60,2% de las mismas se ubican en

la Provincia de Buenos Aires, Estas no necesitan estar cerca de sus fuentes de materia prima; en general, el

producto se transporta en camiones desde las desmontadoras hasta los establecimientos, o bien en ferroca--

17l hasta la zona portudria, para luego ser trasladado desde las dérsenas hasta/las fabricas.

Con respecto al empleo, dentro de la Provincia de Buenos Aires se‘agrupa ¢l 55% de la mano de obra
ocupada. La mayor concentracion se manifiesta en los lugares que se vieron especialmente beneficiados

por los regimenes dé promocion industrial. ) o

" Mias de la mitad de la produccion pertenece a unas pocas empresas -furidamentalmente de tamafio gran-
de- que comiinmente estan integradas con\otras etapas en la elaboracién del tejido de punto. Dados estos
ggpectos, a este mercado se lo considera como oligopélico. o

egun datos del Censo Econémico-1994, proporcionados por el Centro de Investigaciénes Econémicéé
de la Facultad de Ciencias Econémicas y Sociales de la Universidad Nacional de-Mar del Plata, la Rama

N

Hilado -Sub-Rama Tejidos Textiles- representd el 1,31% del total del valor agregado por la Actividad Textil

en el Partido de General Pueyrredon. Cy )

_Especificamente, la firma bajo estudio forma parte de una industria totalmente integrada, que partiendo

~ de 1a utilizacion de la fibra textil llega al producto final, o sea, el sweater terminado y a:su qomercializaci‘('Sn.) :
Aproximadamente el 75% de la produccién total de hilo es destinada al uso interno, vendiendo el 25% .
) . i ! N )

restante a otras empresas textiles de la ciudad y del pais.

I

' La lana utilizada en el proceso de produccién proviene de ovejas criadas en la Provincia

; de Buenos
Aires. Una vez recibida la misma, desde las barracas, se llevan a cabo das siguientes tareas: ‘

Lavado de la lana con agua y con detergente, donde su peso tiene una merma de alrededor de un 45%.

" Peinado de lalana. s . - s "
,Hilatura, que comprende las actividades de preparacion, hilatura propiamente dicha, formacién de co-
nos'y aumento del volumen. a : ' ~

L

™~

Devanado y madejado. - L v ' )
Venta del hilo en conos cuyos pesos oscilan entre 1 y 2 kilogramos. ;
N P ‘ ’ i et {

Los pi'incipales criterios que se tienen en cuenta para la seleccion de las fibras empleadas en el disefio de"
los hilos son: temporada en que se utiliza la prenda, tejido a fabricar; segmento del mercado a abastecer,

MODELO TEORICO SELECCIONADO | o S
L i ( X .
La Teoria de la Produccién_es una de las piezas fundamentales en la construccién de la Teoria de la

Empresa debido a que los costos estin determinados, en parte, por las relaciones técnicas entre los insumos
empleados y el producto obtenido y las firmas requieren coriocer 10? mismos a fin de poder predecir la
oferta. ; L s o ‘

- Se define como.produccién a cualquier uso de recursos que convierte o transforma un bien en-uno

 diferente a través del tiempo y/o del espacio. <

Por su parte, una funeién de produccion es una relacion que indica la cantidad méxima de producto que

se ﬁyéd&;‘ obtener conun conjuntod‘etérminadoide' factores y de insumos, dada la tecnologfa o.el estado de  ~
- arte existente. Esto se denota frecuentemente como: o E ~

Y ;

A Q,i ={(A, LK, T, E,m, ) m“)
Siendo: : f\ ) o «
Q, = cantidad de producto total obtenido - -~ L ‘
A = tecnologia L ' S SN ‘ .

L = factor trabajo - \ ‘ : ‘\
K = factor capital - ~ L ~ '

T = factor tierra g - . RN

1 E=factor empresafial % ‘3 ) o ' ‘ \
m,_ = insumo utilizado o R

- 'U%g de las funciones de produccién més populares fue la estimada por Charles E. Cobb y por Paul

ht “‘/
. ! . ( A
_ N ¥

-

nivel econémico del m?rcado de destino, viabilidad técnica del’diseﬁo y mercados habituales de cada fibra.

\

\

i
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‘A este ﬁpo de mod‘elo se lo conoce con el nombre de “modelo multiplicativo”. Debxdo aquees mtrm- ,
secamente lmeal tomando logaritmos naturales en los dos lados de dicha funcién, se obtlene '

A
1ios, ya que ¢s claramente una ecuacion lineal de regresion multiple. Para expresar la funcién de produccion
en su forma original, se debe aplicar armlogarltmo natural al coeficiente de interseccién -In b/
do el parametro de eficiencia tecnoldgica.

" dades dé los factores respecto al producto total. Lasumadeb,,, +b,,,, brinda informacion acerca de los e

_ queuno. —~ . , oo

T N

: Douglas en 1928. Estos tuvieron en cuenta’el producto y s6lo dos factores dlstmtos el trabajo y el cap1ta1 y

'realizaron estudios paralelos de datos de series temporales y de corte transversal. El primero consideraba

- informacion agregada anualizada de la industria manufacturera de-los Estados Unidos. entre el periodo
1899/1922 y el ultimo -datos provementes de industrias -no de empresas- del censo norteamerlcano de
19193, =

X

Utlhzando la notac1on de Yule, la funcxon de produccmn Cobb-Douglas puede escrlbu'se como, SIgue

bl — sw B23uyw  PBl32 AR \
/ _ »Yi—ﬁx.zs Xy "5 K SR .

Siendo: ' - : - e S~
Y, =producto - - VL ) - ‘ ~ ;
X = factor trabajo * . - N W T : X B
,, = factor capital : L
bll23 = constante que denota un p'lrémetro de eficiencia tecnoloolca N
b ,, = coeficiente que mide la ‘participagion relativa del factor trabajo en el producto total
b .. = coeficiente que nude la participacion lelatlva del factor cap1ta1 enel producto total

i

i .

132

S Iy In [.31.723"'&1‘2.3*1“_ Xyt B Xy b / N

SN )
i
\

Esta ecuaCIOn puede estunarse econométricamente a través del método de Mlmmos Cuadrados Ordma—

L aam obtenlen-

La funcion de produccmn Cobb-Douglas tlene una elasticidad de sustltucmn 1gual ala unldad y €s

homegenea yaque incrementos propormoﬁales en los insumos conducen a aumentos proporcmnales en 1a hL SN
produccién. ! N S VR

Con51derando la formulacmn con Iogarltmos naturales los coeﬁclentes bu Y b13 ) expresan las elastici-~

123

, rendimientos a escala, esto es, la respuesta del producto ante un camb&o proporcxonal en los i insumos. De
- modo que: /.

-~

Sib;..+b

153 132 =1, existen. rendnmentos constantes a escala La produccmn se incrementa constante- o W

~~mente en la misma proporcién en que varfa el uso de los factores La funcién de produccién es homo-
. génea de grado uno. ~ N

Sib,; +b;,> 1, existen rendlmlentos crecientes a escala La produccién se- incrementa en mayor ,
‘proporcién que la utilizacion de los factofes. La funcién de producc1on es homogenea de grado mayor L
que uno. - ’ /

Sib,,, e b13 , < 1; existen rendimientos de(;recientes a escala. La produccién se incrementa en menor

proporcién que la utilizacién de los factores La funcion de produccion es homogenea de grado menor -, {

: N ; ) - R - . - —— -
g
R

MODELO ESTIMADO Y VARIABLES CONSIDERADAS o | - SN

. AO - ’
El modelo analizado en este Trabajo €s ume;:uacwnal y posee la siguiente forma multlphcatlva
) CQaEAT MK,

- 3 . N~
< i . \ g . . x

~

s

1 Las estimaciones realizadas por Charles E. Cobb y por Paul Douglas se acercaban a la condicién de rendimientos o
constant€s a escala, vale decir, que si el trabajo y el capital se incrementaban un 1%, el producto total aumentaba también ‘
en un 1%, pero.no proporcionaron en su estadio ni el V'1!or del Coeficiente de Determinacion ni los errores standard de los

7

“coeficientes. (Hu 1979) : ; . p i . i

v e B <

N 7 . . - o

~ -
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Slendo i ' / .
Qd = cantidad de producto total obtemda en el penodo t, expresada en kllogramos de hlLo y
desestacmnahzada Sz ) {

Ld, =factor trabajo utilizado en el perlodo t expresado en cantldad de horas \trabaj adas por los emplea-
dos en la produccion de hilo y desestacionalizada ,
Kd, = factor capital utilizado en el periodo t, expresado en cantidad de kllowatts hora utlllzada enla
k\produccwn de hiloy desestaclonallzada o
~ A = constante que’denota un pardmetro de eﬁc1encxa tecnologlca >
b = coef ciente que mide la part101pac1én relativa de cada factor en el producto total en cada perlodo
n= término de perturbacwn correspondlente al penodo

. Dicha ecuacién es mtrmsecamenta lineal, o sea, se puede transformanen lineal aplicando logantmo
natural miembro a mlembro Asi, es posible obteneruna ecuacion lmeal/ de regresion multlple y aphcar el
;‘ método ‘de Minimos Cuadrados Ordmanos ‘ I o
N -/

- n Qd =In A + Bl*ln Ldi+ ﬁz*andt B0+ Bl*ln Ld, + Bz*and,

o

Cr [

Las variables consuieradas se pueden definir de la sxgulente manera:
In Qd, = variable dependlente Surge de aphcar logaritmo natural a la cantldad total, prev1amente
desestacxonahzada de hilo producido en la empresa por mes:_ ~ ; P
In Ld, = variable explicativa. Surge de aplicar logaritmo-natural a la cantldad total, prev1amente \
- desestacmnahzada de horas trabajadas por mes en la produccién ‘de hilo r -
- In Kd, = variable explicativa. Surge aplicar logaritmo natural a la cantidad total, prevramente
desestacmnahzada de kllowatts hora utlllzada por mes.en la producc16n de hilo )
Los parametros que se desean estimar son b, b y b
A fin de expresar la funcién de produccién en su forma original, se debe aplicar antllogantmo natural al
termmo de mterseccwn obtenido luego de correr la regresion correspondiente. De este modo, se obtlene la
constante A que indica ‘el pardmetro de eﬁmenma tecnologlca antes menc1onado ‘ L

_ B d

.

- { / . e \

7

DATOS E INFORMACION UTILIZADOS

“.. La informacién considerada de producto total -Q- de trabajo L-y de capital -K- para la realizacién de
| este anahms empirico-es de tipo cuantitativa y.8€ presenn ‘como una serie de tiempo. La mlsma corresponde
a los afios 1992 a 1996 y fue brindada por la empresa bajo estudio. y :
Asimismo, se consultaron al Centro de Investloacﬁbncs Econémicas de la Facultad de Ciencias Econo-;
micas y Sociales de la‘Universidad Nacional-de Mar del Plata y diversas publicaciones y textos con que
cuenta el Centro ‘de Documentacién de la Facultad de Ciencias Econémicas y Sociales de la Universidad
Nacmnal de Mar del Plata, la Biblioteca Central y- la Hemeroteca de la Universidad Nac1ona1 de. Mar del
Plata y la Camara Textil de Mar del Plata. A /
Se procedié al analisis de consistencia delos datos y a I desestacmnahzacmn de ellos utlhzando el
~ método de las medias méviles con un proceso aditivo. De esta manera se obtuvo una serie de” tlempo \
i ajustada estacionalmente. La practlca de esta técnica se fundamenta en lap presenc1a de patrones estacionales
con que cuenta la produccién textil en nu@tra ciudad. - - - N !
Luego, se seleccion6 la muestra cuya mformacmn contemda se ajustam mas satlsfactm 1amente ala
funcién de produccion tedrica elegida, resultan@o la mlsrna con 42 observaciones’ -correspondiente a meses
consecutivos-*. - ~
"En cuantoal comportamlento delaserie anahzada es preciso indicar que, segun los Partes de Prensa del
_Centro de Investigaciones Econémicas de la Facultad de Ciencias ECO]’IOmICEIS y Sociales de la Universidad
Nacional de Mar del Plata ‘durante buena parte del peuodo analizado, el Sub- Sector Tejidos de Punto. - :
principal comprador de hilados- estuvo influenciado por'el achicamiento del metcado interno, por la com-
petenma de las 1mport'1c1ones y por la falta de crédito para las Pequenas y Medlanas Empresas

AN\

T L ; - |
s o \ - j / { NN \
)7 N ) { PARSY

! HaLR V&[man sostlene que los rendlmlentos cremeﬁtes a escala como los venflcados en este Trabajo para la flrma bajor

estudio, generalmente ocurren en un determmado mtervalo de produccién. (Varran 1994) | -
' s . Fey :
\ . /
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, Si bien las ﬁrmas mayor de tamafio tuvieron una situacién general mas favorable yuna tendencla dela

"\~ demanda alentadora, también ellas presentaron niveles de stock acumulados no deseados. Incluso las expec-

' tativas de los industriales respecto a las posibilidades de recuperacmn llegaron a ser negatlvas alcanzando
guarismos mayores al 80%.— )

Los establecimientos encararon dlstlntas reestructuracwnes mejoras en. la cahdad del articulo, innova-

ciones en el disefio, incorporacion de maquinarias con tecnologla de tiltima generacién, cambios organizativos,

. ' los niveles de produccmn
o Asimismo, se observé una gran competencia de productos snmlares o sustitutivos, que condlcxoné en
“muchos casos a una baja en los precios de venta, con la consecuente reducc1on de rentabilidad. (Grupo de
Investzgacten en ‘Economia Industrial, I 995) o R oA
a . - - !

RESULTADOS ECONO"ME,TRICOS g T
= j ‘Para evaluar el- modeIO/estlmado se\tendré en cuenta )

; R? -Coeﬁc1ente de Determinaci6n-: es una medida resumen que indica qué tan bien la linea de regre-
N : sién muestral se ajusta a los datos. Slernpre es una cantidad no negativa, cuyos limites son 0y 1. Este

rultlmo valor denota un ajuste perfecto, mlentras que el primero establece que las variables 1ndepend1en- ‘

T 3 I tes no logran explicar las variaciones de la dependiente.

Test “t” de Student: permite evaluar-la significacion estadistica de los coeficientes de las varlables
explicativas -03- baja la mguwnte hipétesis nula: Ho) fi, = -0 -los coeficientes no son estadlstlcamente; -

ngmficatlvos- : .

Test “F” de Fisher-Snedecor: hace refereniciaa la 51gn1ficac1on global del modelo con51derando esta

J

~hipétesis nula: Ho) El modelo.no es globalmente significativo.

-

Test “d” de Durbm—Watson p051b111ta la comprobacmn de la existencia o no de autocorrelacwn de ‘

prlmer orden. /

RSN . N r

Los resultados econometrlcos obtemdos fueron los 51gu1entes
El Coeficiente de Determinaci6n -R2- es igual a 0,516023 lo'que indica que alrededor del 52% de las
2 variaciones -en el logaritmo natural- del producto total se explican por el
-logarltmo natural del- trabajo y por €l -logaritmo natural del- capital.

Para b, = -2,3864438 ; \ N N
f - Para b =6,0108902 R - o
bl - \,, - 'Para b = 3 84313 16 o . - o . - .

Todos ellos se encuentran fuera de la region de aceptac1on paraun nivel de 51gn1ﬁcac1on del 5%, o séa’
serechaza la Ho) que establece que los coeficientes son estadisticamente insignificantes.

‘El estadistico Fo =20,79120 -estadistico F observado- es relevatte, 1o que permite rechazar la Ho), vale
»dec1r que eLmodelo es lobalmente significativo, para un nivel de confianza del 95%.

. Con respecto al estadistico d de Durbin-Watson, el mismo presenta un valor de 1 592588 “Consultando
la tabla correspondiente, para k = 2 -nimero de variables explicativas, excluyendo la constante-, n = 42 -
cantidad de observaciones- y un nivel de significacion del 5%, los puntos -limites son dL = 1,391 y dU =
1,600°, lo que indica que el do -estadistico d observado- se encuentra en una ~zona de indecision y no
permite inferir conclusiones acerca dé la existencia o no de autdcorrelacién. ‘ Para solucionar este inconve-

niente, se realiz6.la Prueba de Geary -no paramétrica, de corridas-, tomando en cuenta los signos -positivos . -

0 neganvos- ‘de los residuos de la regresion. Conmderando la hlpotesw nula: Ho) Los residuos son
mdependlentes y con’ un nivel de. confianza del 95%, se wcepta fa misma. Por ende, los residuos no estan
“correlacionados; no hay autocorrelacién de. primer orden. Asnmlsmo ‘la representacién gréfica de los
residuos estimados versus €l tiempo 1o indica nmoun patron sistematico deﬁnldo ' .

N
Los valores de los estimadores fueron. los 51gulcntes 7 . . o

ST - '>=-6 5529276; B = 1, 1383530, B _05861128 Y

J ) LT ; . ; L o .

! Se tom6 como aproximacién en la Tabla n=40.

Yo A . . < o~

diversificacién de la forma de comermahzacwn realizacion de exponacmnes y disminuciones dlrectas en

- En cuanto a to -estadistico t observado-, los valores’ reglstrados para cada uno de los coeﬁcxentes son:



N
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=~

Los mismos poseen el signo correcto y su mterpretaoxon es la que sigue: T ’ N
B" es., el valor del término de interseccion: A esta cifra se le debe aplicar antilogaritmo, natural :
b’\ sefiala la \elast1c1dad producto del trabajo.: A lo largo del periodo estudiado, manteniendo el capital

5 constante un incremento del 1% en el trabajo conduce en promedlo aun aumento del producto de un
71,1383530%. - - yal
B" sefiala la elasticidad producto de] capital. A lo largo del periodo estudiado, mantehlendq el trabajo
constarnte, un incremento del 1% en el capital conduce en promedio a un ‘aumento del producto de un
0, 5861 128%. - 4 v o :

,7 3 : )

[
/

N -

Sumando las dos elast1c1dades, se. obtlene . : ‘ Lot
Br + B" =1,1383530 + O 5861128 =1, 7244658 >1, se presentan rendumentos creclentes aescala. Al

: mcremeniarse los factores trabajo y capltal en un 10%, la produccién aumenta en un 17, 244658%.
_ Para analizar la multicolinealidad, se considerd como indicador el coefici ente de cotrelacion simple 0 |

de orden cero entre las varlables explicativas, -,,=r In Ldtandt- v ‘rinLdtin Kdt= = -
.0, 2647869.

Dicho coeficiente mlde el grado de asocmcmn entre las variables. En este-caso el signo,es negativo, o -
sea, que la relacion es mversa " Como su valor no es alto, la: cohneahdad entre las variables exphcanvas es”

baja. ‘ . 5

«  Para detectar Ia presenc1a de heteroscedastlcldad se llevé a cabo la Prueba de Park; dado que los coefi-
cientes estlmados enla regresion propuesta por la misma resultaron ser estadisticamente no significativos,
se deduce la inexistencia de esta Vlolacmn a uno de lo§ supuestos-del Modelo Clasico de f{egreswn Eineal’.
' Ademss, el diagrama de d1§persmn entre los residuos estimados al cuadrado y el In Qd, Vsonﬁrma esta

. concluslon8 '

Fmalmente el modelo estlmado es:
; In Q/d, =-6,5529276 + 1, 1383530*ln Ld, +0, 5861128*ln Kd,
Para expresarlo en forma mulQpl1cat1va se tiene que calgalar el antﬂogarltmo natural deb: Antﬂogarltmo
natural( -6,5529276)= 0, 001426 -constante que denota un parametro de eficiencia tecnologlca- s
“De este modo: - -
— . - Qf\dt = 0,001 426*Ldt(l,I383§30)*Kdt(0,5861128? . .

-

J v

\ L P / o e )y : i
/ N \ v

N

CONCLUSIONES . ~ o o P L

A - ~

variable dependiente -In Qd,- son- exphcados por las variables mdependxentes -InLd yIn Kd-.
Si bien este valor.no es muy elevado, debe considerarse que se esta tratando de expllcar la producmén
total promedio de 11110 solamente con dos variables, trabajo y capital, cuando en el proceso productivo
también resultan importantes los kilogramos de materia p\mn utilizada -el hilado se compone de un 70% de
lana y de un 30% de acnhco y los kllogmmos de colorante en polvo yde otros auxiliares quimicos emplea-~
dos. '
De todas formas, el modelo estunado es globalmente swmﬁcatlvo y ' los términos de perturbaclon que se

encuentran en la func1on de regresién poblacional son aleatorios -no existe-autocorrelacién- y tienen todos

la misma varianza -nd se presenta heteroscedasticidad-, de manera que los estlmadores Minimos Cuadrados

Ordlnanos cumplen con las propled'tdes deseadas y las pruebas de Sngficancm usuales “t” y “F” pueden -

) aphcarse legitimamente. -

- 2 Stephen M..Goldfel y Richard E. Quandt han: sena]ado como punto débil de esta Prueba el hecho de que el término

Y Temendo en cuenta el R? obtenxdo se puede afirmar que apr ox1m31dam¢nte el 52% de los cambios de la -

estocastico de perturbacidn que aparece enrla forma funcional sugerlda por Park puede ser en si mismo heteroscedastlco o

Sin embargq, €s p051b]e usarla como método estuctamente mdlca’m’/o (Gujar atz 1 993) e

i
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N

o Asimismo, el grado de colmeahdad entre Ias variables exphcatwaS/ no es alto -la multlcglmeahdad no_

constituye un problema serio-, de este modo los-errores standard para los estimadores no son-grandes.

Consecuentemente, €s p031ble sostener que los datos consideradas, durante el periodo ‘analizado, se
ajustan de forma medianamente satisfactoriaala funciéntedrica de producc1on elegida, la cual es una de las
mis usadas en la Teoria Econémica para, evaluar la relacion ex1stenterentre los distintos factores y el produc-
to final e inferir conclgsmnes acerca de 105\retomos aescala que sepresentan en el proceso de elaborac1on

9 -
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! Oportunamente se evaluaron dos modelos altematwos la funcion de produccmn tipo Cobb-Douglas en su,versién
faditiva” y la funcién de produccion de Elasticidad de SuStltuClon Constante CES- los cua]es no brmdarom resultados

favorab]es - —
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En la materia La Comermahzacr()n Externa Pyme, dictada en ¢l ciclo de-Seminarios Optatlvos de

la Maestria en Economia y Desarrollo Industrial, se capac1ta al’ alumno en el uso de herramientas para la

elaboracuSn a partlr de mformamon secundaria, de perﬁles de mercado que permxtan tener una primera
~\ y . e

aproximacién sobre la situacién posibilidades y perspectivas éomerciales en el mercado:éxtemo. -

.

‘Enla presente seccmn se presentan algunos de los trabajos elaborados por alumnos de esta maes-

i
4

tria. El ob]etNO de estos estudios es estlmar cuél es la perspectlva de colocacién de los productos de telldo ‘

- ~

de punto en Ch11e México y Brasil. Se trata de 1dent1ﬁcar las pr1nc1pales caracterlstlcas dela producc1én

consumo y comerc1o, y presentar esta 1nformac10n de manera que sea ut11 para aquellas empresas mteresa-
/

das en penetrar dlchos mercados Debe senalarse que este tlpo de an’lhsls por realizarse fundamentalmente

- N -

lo tanto, de céncretarse la,posibilidad de ingresar al mercado es racqnsejable profundlzar Ta mvestlgacmn/en

7 ) K
S

todos aquellos aspectos que se crea fecesario.

1

“Los trabaJos tratan los 51gu1entes temas:
1) aspectos que ayudan a dimensionar el mercado tales como: mformacmn demograﬁca y datos sobre
~ produccién, consumo y comercio en general. Tarnblen se realiza un analisis de la evolucion reciente de la
economia; -
2) anélisis del comportam1ento de c1e1“cas var1ables de interés refer1das al subsector de confeccion. y
tejido de punto. Se incluye informacion sobre la potenc1al competencxa, la que se refiere a rasgos que
caracterizan a los productores locales asi como también datos de comercio parala posici6n arancelaria;

3) patronesde consumo, prmc1p'11mente comparando esta informacién de los palses analizadosconlade

Argentina. -

- 4) célculode costos/premos relevantes alos fines de proporcionar unparametro sobre elquela
empresa pueda estimar, en base a\sus costos y beneficios esperados, la posibilidad de penetrar
en el mercado objetivo.

~5) mclus;on de una hsta de 1mportadores e 1nformaclon utjl sobre Ferias.

Descripcién,del pmducto:

Estos perﬁles de mercado tratan sobre 1os productos del capxtulo 61 del CN (Combmed

~ Nomenclature) el cual a su vez esta basado en el Slstema Armomzado HS. Espemf camente se tratan los

-

~ productos de la apertura 61.1,0.1‘0.00:

61 Prendas y complementos (accesor’ 1os) de vestir, de punto
61.10 Sueters, Jerseys, Pullovers, Cardlgans Chalecos y artlculos sumhrés de punto.
,61.10.10 De lana o pelo fino -

(»,

con mformacuﬁn secundana, solo ofrece una prnnera aproxxmacwn a las caracterlstlcas del mercado y, por ,

v

{
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1 C“ARACTERiSTICASV DEL MERCADO ~ -

o~

- Chile es un pais trlcontmental con territorios en América; Antértica'y Oceania Se encuentra ublcado en ',

la pan;e ocmdental y meridional del Cono Sur de Sudamérica, prolongandose en ¢l Contmente Antartlco Yy
alcanzando la Isla de Pascua en la Polinesia y otras islas frente a su territorio.

La Superficie de Chile Continental es de 757 mil km. cuadrados. La Lpngltud desde la\Lmea dela-
Concordia —frontera norte- hasta el Polo Antartico es de 8.000 Km., posee un| ancho maximo de 445 Km.y
un minimo de 90 Km. El relieve es accidentado y montanoso y no:m4s del 20%. de su superficie es llana\
concentrandose en ella parte unportante de la poblac10n y de la actividad econémica del pais.

La distancia terrestre via Mendoza entre Mar del Plata y Santiago de Chile es de aproxunadamente
1700 km. : ‘ S ;

Y

12 Infraestructura Portuaria, Terrestre y Aerea

- . L ) -

- Alo largo de su costa Chile-presenta-una nnportante oferta de mfraestructura poxtuarla con mas de 60
puertos, piblicos y privados. - - o }
De Norte a Sur los mas unportantes puertos de ingreso de mercaderla nnportada Son

—

N
N

“~ Enfal reglon : :Iqulque . Z

" Enlall region by Antofagasta - N . _ B
EnlaV regién = . : Valparaiso y San Antdmo : . - EREN
Enla VIl regién - :Talcahuano o N T
Enla XII region . : Punta Arenas

Chlle cuenta con un Aerepuerto Intemacmnal ,“Comodoro Arturo Mermo Bemtez” /-conomdo como.”
‘*pudahuel” ubicado a escasos kilémetros de la capital del pais. Por este aeropuerto entra el total de-la .
mercaderia que llega al pafs por via aérea. Las compamas Lan-Chile y LADECO domman el mercado local
e
La geografia chilena esta unida por la Panamericana Norte - Sur (ruta n“5), ‘desde Anca en el extremo
norte, hasta Puerto Montt en la X regién. Estando pav1mentaf]a en su.totalidad y con doble via desde el
centro norte hasta ¢l centro sur del pais.~ — T ' N
Ademas, cuenta con importantes rutas-de acceso a los puertos ciudades y pasos frontenzos internacio-
nales. El paso frontérizo més importante de Chile con Argentina es el de “La&Cuevas” conocido en Chile.
como “Libertadores”, que une Mendoza con Santlago y Valparalso por la ruta numero 60 (carretera‘
transandina). . - - *
Estaesla prmc1pa1 ruta de mtercamblo comercial terresire entre Chiley Argentina, también entre Chile «
y el Mercosur, sin embargo presenta dificultades en la temporada de invierno =junio a agosto- cuando las
* fuertes nevadas obstaculizan el transito de todo tipo de’ Vauculos ‘
Producto del fuene intercambio comerclal del Mercosur con Chile, y en particular desde Argentina y -
Brasﬂ se estan remodelando y modermzando otros pasos fronterlzos tanto hacia el sur, en la zonade Barlloche
como hac1a el norte, en San Juan. N ; N

i

1.3 Cliiiia

“Chile presenta la ex1stenc1a de una extensa variedad de climas que en términos generales otorgan a gran

parte del territorio chileno los rasgos de clima templado, pero con fuertes variaciones en sus Tasgos esencia-
les. Uno de los Tasgos mas sérprendentes del clima de Chile, son los cambios- delas condiciones atmosféri- -

_~cas. Por ejemplo la alta oscllacmn térmica diaria, cuyo promedio de las maxunas \4 mmlmas es muy

superlor ¢ inferior, al promedxo anual. D o
“Dentro de este esquema, que se da especxﬁcamente en el Chile Central -que concentra gran parte dela
poblacién-, se puede decir que incluso en las estacnones més calurosas del.afio -enero y febrero-, por la

noche y diariamente las temperaturas descienden osten51blemente -en algunas ocasiones incluso por debajo
“ de los 10 grados cel/cxus o . ~ ;

S
7
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La temperatura media de Santlago es de 15/ grados, con una méxima de 35 y \ina minimba de -3 grados'

aproxunadamente El andlisis de los datos permite afirmar que las variables climéticas, en espeCIal la. = 7 o~

‘temperatura, favorecen el uso del tipe de producto analisado. Por tanto para los fabricantes no deberia ser ~—

una limitante el clima chileno'y los efectos que éste tiene sobre el uso de las prendas de vestir, dado que es
similar al Argentino. Mas atin, se recomlenda explorar el segmento de pulloveres livianos para la estacién

~deverano. o fos PN

j habxtantes

\ _CUADRO N° 1 i T
§Poblacnon Total Estlmada al 30 de Junio de 1996, por Areas Urbanas y Rural ‘sugun regiones
(vemcal) (Honzontal)
RE_,G!ON “Total m L Urbana ‘ Rural\ Urbana Raral
N - ‘Porcentual | \ Porcentual . Porcentual
1 373.064 2,59%) 352.653 20.41T 94,53% " 5,41%]
<H 443,340~  ~ 3,07% 430.426 12.914 97,09% 2,91%)|
N 11 © 255.039 1,77%| - 231.696 ©  23.343 90,85% 9,15%
‘ v - 544.892 3,78%|  394.080 150.812 72,32% . 27,68%
SV 1.488.362 10,32%| = 1.354.929 133.433 91,03% - 8,97%
Vi | 747.827. " 5,19% 494.079 ~ 253748 = ,66,07% 33,93%
Vil 881.014 6,11% 5447405 336.609 61,79% 38,21%
vili 1.852.645 (12 85%| 1.467.810 3&4 835 79,23% +20,77%
IX  836.202 580%|  536.138 300.154 . 64,11% 35,89%
X “1.016.711 - - 7,05% 649.078  367.633 - 1 63,84% 36,16%
Xi 89.297 0,62% 85.797 .- 23,500 -  7368%  26,32%
X 152.688 - 1,06% 1401121 - 12567 91,77% 8,23%
Regi6n Metropolitana| =~~~ , . | -~ N e o
de Santiago | 5737693 - 39,79% 5.552.654 185.039 - 96,78% -3,22%
TOTAL. 14.41 8/.7864 100,00%| 12.213.866  2.204.998 84,71%, 15,29%
Fuente: INE, Chile. ' - g —
« N P — N
/

Cabe destacar que durante las estacnopes mas frias -abril a octubre- el 51stema de calefaccion de casasy
‘dificios no siempre cumple eficientemente con su funcién, por lo cual parte importante de la poblacién )

necesita vest1r con ropas calldas dentro de los hogares.

1 4 Poblaclon

14

I - b s

El ultxmo Censo de Poblacu’)n reahzado el 22 de Abril de 1992 dio como. resultado un total de 13 348 401

( La poblacién estlmada al 30 de junio de 1997 es de 14.622.354 habitantes. ;

N

En el primer quinquenio de la década del 90 la PEA ocupada se incremento, dlsmmuyendo la tasa de

desocupamén para el periodo octubre diciembre del 95 al 4,7%.

Se observa una fuerte concentracién de la poblaclon en dreas urbanas representando ésta el 83 ,5% del

“total del pais. La poblacwn rural representa solo el 16,5%.

1

.

N

S

 Existe una fuerte concentracién poblacional en tres de las cuatro regiones de menor superﬁc1e Las
reg1ones de Valparalso -V-, del Biobfo -VIII- y la regi6n Metropolitana de Santiago, concentran, el 62,9%
‘del total de la poblacién, todas ellas ubicadas en la Zona Central y Centro Sur del pafs. «
‘En estas regiones también se encuentran las prmclpales ciudades del pais:

' - En la V region: Vifia del Mar y Valparaiso con 303.589 y 274228 hbt. respectlvamente

-~ EI 4rea metropolitana'y la cap1ta1 Santiago con un total de 5.257.937 hbt.

\- En la VIH regxon Conception con un total de 800.000 hbt

En el andlisis etéreo se observa que la poblacién chllena es mayontarlamente joven, concentrandose
el 70,8% entre los ceroy los 40 afios de edad. ;

0
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CUADRO N°2

DIST RIBUCTON DE [A POBLACION POR GRUPOS DE EDAD
) POR SEXQ: Estimada al 30 de Junio de 1996. : -
GRUPO‘DE‘EDAD, TOTAL  HOMBRES 'MUJERES
Oa 4anos — 1461.821 743949 . 17372
5a 9 afios 1.437.596 731432  706.164}
; 10 a 14 afios 1.316.132  669.281  _646.851
15 a 19 afios - - 1225633 621677 603.956
120224 afios - 1221.073 _ 617.050  604.023
125 a 29 afios 1.227.008 617.400 . 609.508 ‘
; 30 a 34 arfios 1221933  612.135 609.798
35'a 39 afios © 1.094.378 | 545.876 548.502
40 a 44 afios 1 010.822 . 451.816 ' - 450.006
45 a 49 afios ' 755.951  371.565 384.386
50 a 54 afios 1 638.071 - 309.328° 328.743
, . |55'a 59 afios - - '509.304 242.685 266.619| =
- |60 a64 arios 428.590 197.923. - 230.667
65a 69 afios 354.390 '158.141 196.249
- |70 a 74 arios - 262.082 .. 111532  150.550|
|75 a 79 afios 182,508  72.178 110.330]
B 180 afiosy mas "172.072 60.176 111.896]
- | TOTAL| 14.418.864  7.134.144 = 7.284.720
[Fuente: INE-CELADE, CHILE. 1

. 1.5 Divisién Polificb-Adminiétfativa, Sistema de Gobierno y Adrﬁinistracién .

C

De acuerdo a la legislacién vigente, el pais se encuentra dividido en 13 regiones, divididas en 51

N

provincias y 341 comunas. El sistema de gobierno y administracion regional se estructura de la siguiente .
. ~ — S . \ 7 \ . ) —

-forma: S i ) —

) bEL goblerno interior de la rcglon corresponde al’ Intendente en su calidad de representante del
oy , PreSIdente dela Repubhca )
I>La admmlstracmn de la regu’)n corresponde al Gobierno Regional, compuesto por el Intendente
~ como érgano ejecutive y el Consejo Regloml como or g'mo 1esolut1v0 nommatlvo y ﬁscahzador
h .de aquel. Mas las Secretarias de Apoyo Recumal j
P A nivel provincial el gobierno corresponde al Gobernador, sub01 d‘lnado al intendente. Existe una
N _ instancia dé representacxon consultiva que ¢s el COD&G}O Economlco Soclal Provincial, pre51d1do
por el Gobernador.

rldad superxor y el Consejo, pres1d1do por el Alcalde. _ AT o

En relacion a los’ grupos polmcos de presién que puedan afectar el mtercamblo comerc1a1 de este

producto, se puede decir que para el caso de textiles los productor es nacmna]es quedaron pohtlcamente

. deblhtados producto de la crisis del’sector a partlr del proceso de apertura de la economla en la decada del
~-170. :

“Enla actuahdad mcluso se comermahza masivamente la “ropa usada” provemente de EEUU y Europa

cuyo consumo tlene u;m 1mportante parthpacmn enel rubro de vestuanos

7 1.6 Poder adquisitivo

I>La administracién comunal corresponde ala Mummpahdad compuesta porel Alcalde como auto-
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Segun la Ley f9 457 pubhcada €l 25/05/96 se fijé el Invreso Minimo-No Remuneracxona} en
’ <,

', 48. 710 pesos. chilenos, equlvalcntcs a\l 15 dolares "tmerm'mos '\l 12 de Marzo de 1997 Pan el aiio 1995 el

ingreso anual per capita fue de 4355 délares. ,
Redistribuciondela renta~ ~ . . - -~ o ' AT 7
< N 2 | - B - - . ' . . ! i \ p
5 T EI porce)ntaje de poblaci6n que vive en el umbral de fa pobreza ha disminuido del 44% en 19/5;?
{ N - a PN R 7 7 5 . pa o _ N P
al 28% en 1993. ' N :
 Gasto en Consumo Final o S ' :

_ En el perfodo 1990 - 1995 el, g.lsto de lwg'u s ¢ mmtucwncs pxlvadas sin fines de Incro (GCFH) se
mcrenfento enun 53, 21%, i:on una p'u llcxp'wwn cr ec1ente denuo del Producto B(ruto de Chile.

A i . - - (\ . R
T Faétpres de Orden Cultural. .~ - s y T SRS T
- po En lo referentealos coloxes y“dxsenos” de !aposxcmnGl 10. ]0 es de destacar la aceptablhdad ,

de los productoq argentmos en el mercndo chﬂcno por lo (_Lﬂl se consxdem que no xequlele de modxﬁcamo—

nes especiales el producto de ormepr'lrgentmo - o —/\, ‘ ' -
_Si bien los cencepma de “pullover” y “suéteres” se conocen en chile, el nombm mas usado por la gene-
ralidad de la pobhcwn para esta pos1c1on es el de “Chomba”. .
2 SITUACION DEL MERCADO \ ST .
-~ N~ ) - ' !

: \ ~ Enel prxmer qumqucmo de la década del 90 el scctox texul de Chﬂe ufii6 un fuerte proceso de ajuste,

readecuamon o crisis, los indices generales de pxoduccmn vcntasy empleo acusaron un importante-deterio--

" ro. Bsta crisis cs explxcﬂda por “El Instituto-Textil de Chile” como debida al mcmnenlo de las importacio-

~nes de articulos textiles de todo cl- muﬂdo a plecms subvaluadoa, via sub:adms y por mercadetias internadas -

NS

como sﬂdo: de temporada y ropa HS'ldd e Vo

T . cuabRONeE . ¢ T |
' - - iNDUST W\NUFACTURFR?X“
- .| - SECTORTEXTL R ‘
- - Indicede'ProducsEipn Fisica, - , e
. T MTTAm T WDRE N
L - [TeoTpromedio | 1074 e
T © {1892 -promedio-} 1077 | - - =y
: “7 " |1993-promedio{ - 106,4 IR B
o S ) |1994 -promedio} . 97,8 s
C . o |1995 promedio-} -~ 99,8 o
- - [Fuente TNE, Chile. e -
K == |Nota Base 1959= 100 T T T

oA

)
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Los productos- utlhzados para el ves{uano en el periodo 1989 - 1995, se mcrementaron en casiun 60%,
cabe mencionar que no se poseen datos sobre la evolucion en particular del sector tejido de punto.
 Ofra situacién positiva para el sector textil en general, fue el creciniento de las exportaciones que
_pasaron de U$S 75,5 millones al i inicio dela década, a 175 millones de délares en 1995. Con relacién al
- sector tejido de punto en particular, la informacién de la que s dispone no permite afirmar la ocurrencia de
* una situacién similar a la que se presenta para el total de la mdustrla textil, mcluso 1995 registré una impor-"
- tante reducmorr en el mvel de exportamones <
) v -

. . ~ . ) X . -

-

CUADRO N° 4 o p
ANO . [cANTIDAD
- (otales) - ' Kg  Varacion | '
" - 1993 27952 - b
R - 1994’ 53926 92,92
) 1995 10095 | .81,28]

Fuente informacion suministrada por la Embajada |
Argentina en Chile .

A

3. IMPORTACIONES Y CANALES DE COMERCIALIZACION

v 3.I”Im[30rtacidnes Chilena/s o

~

Las 1mporta01ones de tepdos de punto se mcrementaron s1gn1ficat1vamente en lo que vade la década del
90, crecimiento que - como se puede observar en el Cuadro N° 8 - no se vio interrumpido alo largo de esos
~ afios. El incremento de las importaciones en este periodo fue del 935% en unidades fisicas, y del 708% en -

délares. Lo cual indica a su vez que las mayores 1mportacmnes se realizaron a un menor valor 51tuac1on que . -

“se da prmelpalmente en los ultlmos dos-afios (1995 96)

™~

' CUADRO N° 5 )
Importaciones de Chile (1990 - 1996)

‘ANO 'CANTIDAD VALORCIF. - . VALOR
(totales) . KG - Varacion Milés U$S  Varacion - Promedio
1990 A 44411 = _ 1874 “ 42,200

1991 ~ 53204 — 1980 . 2155 14,99 40,50

11992 - 9%77 | - 8735 © 4423 -, 10524 4437

X 1993 ! 166414 L 6695 7049 , 5937 42,36

1994 176871~ 628 - 7129 11,13 40,31
1995 274073 . 54% 8079 1333 2948
1996(ha$ta Nov.) 414066 51,08 13264 64,18 32,03

§

e

v

o Sise observa el Cuadro N“ 6- rankmg por reglones puede verse que las nnportacwnes de ongen Chmo
son las de mayor crecimiento del periodo, y represenfan en 1996 el 40 6% (en volumen) de las 1mportaclo-

-nes de-Chile en este rubro.

It

También se incrementaron las 1mportac10nes de origen Europeo en valores absolutos, tanto en dolares*
como en unidades fisicas. Manteniendo su pnﬂcxpacmn en ¢l total de las importaciones chilenas en el orden-
del 34,4%, siendo Italia el principal pafs de origen. - -

Laregion que expenmento la performance menos favorable-en este perlodo fue ladel Mercosur con una"
disminucién en sus exportaciones hacia el mercado Chileno del orden del 7°/<Lpara el periodo 1991- 96 (en
volumen) Pasandode representar en las lmpoﬁ'\cwnes de Chile en este rubro del 33,1% al inicio del perio-
do a tan solo el 3,3 en 1996. En valores, monet’mos la situacion fue distinta observandose un incremento
pard {el periodo del 22,1%. Estas variaciones contrapuestas muestl an un mayor valor dg los articulos prove-
nientes del Mercosur lo cual podria indicar el acceso a satisfacer las necesidades de un estrato de poblacién .

N - ' N . —
- : )
- p B
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dores claramente diferenciados en calidad'y disefio. ©~ 1~ ey
: o CUADRON°6 .
- < Ranking por Regiones (1990-1996)
' _REGIONES | s N - »
N 90 - 191 o 198 1% 196 196
MEROOSLR ~ - | 2@&Bl% 208 352p 3(100m 476H 539 6(33B
_ |RESTOLATIN. | 5(22  7(08% . 5(43p 5(66% - 5(37%B  7(08D. ~ 5(567
|NAFTA. 7(0%% 6(07% -6(20% (19 7(18B A(A% (195 |-
|EUROPA. 1003p 1@ 1@ 103p 1@ 1B% 23825 | -
|SUDESTEASIATIOO| 6(06%) 5(65% 709 6(56% 6(18% 6(28B 7(03B |
~|CHNA A(1L19% 3007 4(07H 2037H 2P 2ABI 1A6H
HONG KONG 3w M8WH 20670 98B 3(04p  3WBEH (9%
- — L, - SRR ' (- S

] . j —

[

P

N

N
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de mayores ingresos. /- -

S

/ - vy

~ La importante perdida de participacion relativa de la'regién en las importaciones de Chile, nos muestra
que este mayor dinamismo importador de Chile, no fue aprovechado por los empresarios del Mercosur, cosa .

eq s e i X et o=’ I
que si hicieron los exportadores Chinos y Europeos. Estos Gltimos direccionados hacia estratos de consumi-

AT Fuente: Elaboracién propia en bag? a dfat;osﬁ del Ban

3.2 Los Importadores Chilenos - -

co Central de Chile.

- El mercado chileno prese’h"ca un importante grado de concentracién en lo qﬁé respecta al tejido de
punto. La demanda se concentra en las grandes tiendas, las cuales generalmente son importadores direc-
~ tos. Entre estas cabe mencionar a : Falabella, Ripley y Almacenes Paris. o7 -

N )

Por otra parte la existencia de un niimero importante boutiques, permitiria la comercializacion a'través

d€ este canal con und llegada a mejores precios, pero.con volumenes de venta menores. En la seccién 12 se —

presenta un listado de los importadores de tejido de punto. -

N
1o

4. NEGOCIAR CON CHILE ol o

i\

3 Yoo

4.1 Sistema arancelario S
= S ~- .

{

Chile, pais miembro de la Ofganizacié’n Mundiél del Comercio (OMC), basa su arancel de aduana enel k

/

_ Sistema Amm_niZadb,de Designacion y*CodfﬁcaciénHe Mercancias. |
En términos generales; y a partir del 17 de junio de 1991, los derechos

1 arancelarios a la importaciénéén B
del 11%, tasa lineal “ad-valorem” valida practicamente para la totalidad de\las mercancias. A este arancel

hay que afiadir un 18% de impuestd sobre-el valor agregado (I.V.A.) aplicable al valor de la mercaderia ya
fuerade la aduana. No existen restricciones no arancelarias, pero si derechos compensatorios y sobre tasas .

arancelarias con caracter temporal que noafectan a-la posicién 61.10.10.

Chile subscribi6 el 25 de Junio de 1996 un acuerdo de libre comercio con el Mercosur, que entrd en -

~

vigor el primero-de O(ftupte de ese afio, por el cual los paises integrantes
mercado chileno pagando solamente el;7,7% de arancel. ’

N N

— N

" CUADRON°7

CIF - , .
18 % Sobre valor CIF mfs ARANCEL

“Base Imposicién
LV.A.

AS

de este bloque pueden ac;c'ederja;
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7

N

~ 4.2 Tipo de chmbio o o <

En Chile coex1sten dos mercados cambiarios legales, nglendo en ambos el principio de libertad cambiaria. -~ .
Asien el mercado cambiario mformal las divisas: puedemcamblarse librementeentre particulares o acu- -
diendo a casa de- cambio, mientras que en el mercado cambiario formal intervienen las instituciones ban-
~ carias: Para este tiltimo mercado el Banco Central de Chile pubhca dlarlamente el promedlo de los valores -
cambiarios del mercado del dia anterior. -~ ~ o ' . o
Para ve/nder divisas a los- unportadores, y que éstos puedan cu’brlr el valor de las mercaderlas y demﬁs i
gastos en moneda extranjera, los bancos deben obtener del nnportador la declaracuSn de 1mporta016n pre- -
-~ ' v1amente reqllzada/ante la-banca comefcial. " : — , o
- La relacion entre el Peso chileno y el Délar americano evolucwno en los ultlmos afios de la siguiente
forma: ’

o s . ; . | 7 - T —

' CUADRON°8 o

PESOS/DOLAR USA ~ 362,59 404,35 420,08 396,50 412,82 -

i o /

~ Proyeccién a Diciembre de 1997 §$ 437,00 RS \ REARNE

. X v 4.3 Régimen de Importacién S ,
Cgalquler persona natural o Jurldlca puede ser 1mportador debiendo acreditar. Qstar al’ dxa en sus obhga— .
~ ciones tributarias. NG - \
“Cualquier mercaderia puede ser importada, salvo dlsposmon legal en, contra (armas drogas hteratura
pornografica o subversiva). Se pueden importar mercan<:1as nuevas o usadas, remanufacturadas 0
» reacondicionadas, terminadas o sin terminar. . . ~—
- . Para el caso de los productos dela posmon 61.10. 10 00.no ex1sten normas. tecmcas ni espec1fica01ones\ ‘
| particulares. A e e

N __ 5.COSTO DE EXPORTACION = ' - e
-~ : Para realizar una exportacion habltualmente se utilizan despachantes de aduana Estos perciben un por- '
" -centaje de alrededor del 1% sobre el valor FOB del embarque. . — 6
Algunqs de los costos en los que'normalmente se incurre para el embalale son: Cajas que pueden
contener entre 180 y.200 sweaters, con um costo de 27,8 pesos més IVA ' cada una. Termo contraido y
-~ etiquetas que tienen una incidencia menor llegando a oscilar el costo total por prenda entre 20'y 25 ctvos. \
D Los envios suelen realizarse via aérea desde el aeropuerto de Ezeiza. El flete y seguro del trayecto Mar
del Plata < Buenos Aires es a cargo del exportador (entre el 0,8 y'el 1% del valor FOB), mientras que el del -
- trayecto Buénos Aires - Chile es a cargo del unportador (4 5% del valor FOB). - ) & /
_ 1la estructura de precios de las prendas de punto v/a,nan dependlendo de su tlpo ydela forma de canali- -
- . zaci6n de venta que se utilice. En el siguiente cuadro se presenta un ejemplo de estructura de precxos para e
e ’ , 7 una empresa nnportadora que a su vez realiza la comercializacion final.

—~
(
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 CUADRO N°.9 -

Costo al |mportador

Cargas al importador de 60a 120%
Precio minorista exel. el IVA
IVA 18% del precio minorista

‘ . por empresarlos del sector.
6. INSTALARSE EN CHILE

6.1 Localizacién y alquil‘eres de locales u oﬁcinas‘. S

¢ gy K - . -

N . SN

s la mejor zona es la de Prov1denc1a en ]a que una oficina en un edificio nuevo, tiene un costo de 0,520,6
UF el m2 (1 UF=13.000 pesos aprox. ). Por otra parte un local en Providéncia de 70 m2 chesta en alquller

- 700.000 pesos (unos 1700 délares), aunque si se 51tuase dentro cle una galerxa comermal supondria una UF
por cada metro cuadrado. ¢ ~. - j

~
,‘\

| 6.2 Sueldos -
Una secretarla telefonista, 150. 000 - 160. 000 pesos yun cadete - que puede ser chofer entre 80.000 y
100.000 pesos. Un admmlstratlvo contable con estudios 1nedws 200.000 - 300.000 pesos dependiendo de
la experlen(:la , o
v Lo { /
6.3 Teléfonos T e . I B

N
\

Prec1os por conexion y contrato de suministro:: o ,
™ - = C.T.C.: 78.500 pesos/linea si se paga al contado :
> Tiempo de instalacién: 15 dias. ' o D
o - Telefénica Manquehue: 62.500 pesos/hnea ) -
VT ‘Cambio del titular de la linea: 6.000 pesos. . ‘ ’

. . T o

,”64Luz\ | s e e T2 \

La comente ut1hzada es de 220 voltios y alterna y los precios de conex1on y cont1 ato de sumlmstro son

~ - “monofisico més econémico:. 7,78 UF TR /r
- trifasico mas éconémico: 53,36 UF '

Para una oficina o local es suficiente el monofésico. El precio délkw/h es de 48 15 pesos. El tlempo de

.~ instalacién es entre 3y5 dlas habiles. Sl ya existe contrato de electrlcxdad el camblo de t1tu1ar no tlene
e costo..

— - -

J

65Agua L o B -
El metro cubico de agua chstnnida vale 116 pesos éoq Ta empresa EMOS. h

/ . e N Ve

- [ ~

- —

6.6 Precio de l.as‘Asesorl’as\ J;Jridico, Fiscales y Laborales 4 \
Dependiendo de la asesorfa, pero oscila entre los 20.0/00/y los 60.000 })eSOS a hora trabajada para

) . P ~ . \ »
P4 . N . . V-

\Fuente: Elaboracion propia en base a datos suministrados -~~~



o argentlno) Si qs una socwdad debe adjuntar Ta fotocopla de la escritura de\constltumén

/ P ~

h " FElSector Téxt{l Marplatense = - 18 o

abogados juniofky enti:e 40.000 yf/8;().f)00, pesos paré abogados senior,’
/" ) N ) t ;/,~/ '

- 6.7 Awlquirler de un Salén en un Hotel : B ' ; R . o

R “~ N

Depende del niimero de- personas si es coctel presentac;lon 0 cormda El costo del salén Embaladores \ - /'

- con capamdad para 300\personas del Hotel Carrera (5 estrellas) es de 700 u$s el dia. Un sal6n para 100 - .~
personas cuesta unos 399 u$s S o R S B N
/ . . ; S - .
7.FERIAS DE LA MODA :

Desde el 27 de Octubre al 5 de Nov1embre de cada afio se realiza en \Santlago una de las prmmpales -
ferias. Comerc1ales de América Latina. - B

N . i ! \
-~ e v o

La Feria’internacional de Santiago FISA AR S . - B

™

foor

) Se trata de una ferla multlsectorlal en la cual participan paises de fodo el mundo En la mlsma se:
exponen una gran variedad de maqumarlas y productos de consumo de todo tipo. SN .
A s6lo 20 minutos del Aeropuerto Internacional -y del centro de Santiago, esta feria cuenta con moder- :
nas instalaciones y equipamiento. Con pabellones modulados de hasta 5.600 m2, todos calefaccmnados o
mobiliaries, bodegas y Centros de Negocios. Estacionamientos pnvacjps con capacidad para 3. 000 Vehlcu- L
los. Avanzadas instalaciones de audio y videos, salas de conferenma e’cc / - )
Para mayor informacion dxrlglrse ar \ T A ' -

- - ~

_ FISA = : g . ~
+ Camino a Melipilla-10339 -casilla40 D Santiago- Chile .
~ Tel: (56-2) 5332838- fax (56 2) 5331667 .

8. RECISTRO DE UNA MA’RCA ENCHILE o e S

Los pasos a segulr son los siguientes: '
1) Acudir al Reglstro de Patentes y Marcas y comprar la sohcltud (Cuesta menos de 300 pesos es decir 1

ddlar), - /o o
2) Inscribir'sus datos: Como persona ﬁslca le sohcxtaran su RUT (Rol tinico tributario, que es como el CUIT L

~.

N

“\ ¥ ~

es el 60805008-6. Si la persona que reglstra la marca no esel tmﬂar entgnces requenré de un poder suane
otorgado ante notario. — , o

3 Puede reglstrar un logotipo comercml Para eHo d;ﬂbera presentar sels ethuetas en papel de5x5 centlme- :
" tros. ! N » /

~
o

La documentacion se entrega en 1a Oﬁcma de Paﬁes en el Reglstro doride le co comumcaran en un plazo ’
de30a 60 dias si ha aprobado 0 no- dlChO reglstro n ~ - - !
La direccién es: ~ ‘ \ :
/Reglstro de Patentes y Marms e : . .
* Santo Domlngo 2398 ‘ N X {

‘Santiago Centro ;o R e
. Tel: (56) 26980125 . '
Fax: (56)2 6980125 anexo 40 ) "

El costo de regrstrar una marca comerclal en Chile es de 2 Unidades de Fomento - UF por clase ¢

en que se quiera reglstrar ademas del costo de la publicacién en el dlarlo 0ﬁc1al que egpoco 51gn1ﬁcat1vo

PN
ST

“Las UF se reaJustan dlamamentg siendo el valor de eada una de el]as deu$s 13 al pn;ir‘nero de marzo de 1;997\.‘
T . ) . N o A’\V\ X 3 s . ‘ d i\
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9. INFORMACION PARA,COMUNICAR UNA OFERTA EXPORTABLE N

>

— g \

Se cancela media UF al inicio y el resto una vez aprobada la marca y acabade el tré.gﬁite.‘

— \ — .

._,\

A los efectos de realizar una adecuada y efectxva dtfusn’m de una oferta exportable entre los

------ \\ ~

" \

. ) .

1- Informaci6n sobre Prec1os

Deben indicarse los precios unitarios y los precioside las cantidades minimas més. ventajosas desde el--
" punto de vista del transporte y también si existen descuentos por cantidades. -~ - -
Si se summlstran los precios- FOB, es conventente que se indiquen los pesos y las dlmensmnes de los, -

embalajes; para permitir que el importador adlclone supropio costo de transporte y seguro.

Si los precios son CIF es conveniente que se menclone\el valor del flete y del seguro para poder realizar
comparaciones con productos de ‘otros origenes Informac1on sobre la ex1stenc1a de garannas apoyo publi-
citario y promoc1ona1 etc . iy Y

< - - - . - t
- ~ . [

2- Cantldades y Plazos de Entrega - < B : =
(" Debe evaluarse cuidadosamente la cantidad del pxoducto dxspomble para la exponat:lén y menctonarse
en taso de ex1st1r los fac;ores estacionales que afecten el suministro. . :

-~ ~ — o

3-Folletos Descrlptlvos S ) > L

Es muy importante que el material promocional este muy blqn impreso. Los folletos deberén referirse a
las cualidades y calidad del producto, envases a detallar y las especificaciones tecmcas de acuerdo a las
pautas ¢ de comercxahzacmn de este mercado - .

-4 - Muestras.” ‘ - R - g -
- Elenvio de muestras contribuird a que los probables unportadores observen la cahdad el dlseﬁo textu- :
ra, color, etc, del producto ‘ oo F y . o
5 Informacién General sobre el Exportador ' : ) ~ ‘
Es muy nnportante que se indiquen en fonna concisa los antecedentes del oferente. Por eJemplo sies
fabncante o simplernente exportador, su ublcaclongeograﬁca etc. , _
: 10 DIRECCIONES UTILES - ) i o
- — . : L\
/ - §
< /0 . N 7 =S
> . ﬂ \ §
S . L\ ~ ~ \
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Embajada de la Repiiblica Argentina

DISTRIBUIDORA COMERCIAL

LAS CONDES SOC

Atencién: CYRIL MEDUNA

Tel: 2380‘032 :

Camara Nacional de Cbmercio 7 N
SecciénEcondmica y Comercial. ) --Santa Lucfa 302, piso 4 s oo T
Ahumada 341 - 5° piso. © Tel: (56—2) 639- 7694 . S
Tel: (56-2) 639-7464 / 633-3785 - / , ) - ‘ S N
Fax: (56-2) 639- 3653 v ~ ‘ " : ‘ . o=
N LU - o Instltuto Nagional de Estadlstlca ) N b
Cg’xma.rz; de Comercio de Safntiago ) L : Av. Pte. Bulnes 418 .- ST I T o
Santa Lucia 302, pisos 1, 2jy3 S Tel; (56- 2) 699-1441 ' o C
- Tel: (56-2) 632-1232 1 ¢ . DAY A
‘ Reglstro de Patentes y ‘Marcas
Cormte de Inversiones Extranjeras i Santo Dommgo 2398, Santlago Centro .
Teatinos 120, piso 10 . “Tel: (56-2) 698-0125 : -~
']Zg:l: (56-2) 698-4254 . - — Fax: (56-2) 698~ 0125 anexo 40 \ \‘: N N
. Y — - ) ‘ EEEEN
~-+" " Asoc. Nacional de Importadores Banco antral de Chile - P
Santa Lucfa 302, piso 5 . _ Apustinas 1180 - o o =
' N Tel (56-2) 639- 7859/ T > - - Fax (56 2) 698-4847 T
B Vs A . oL N ‘: . : - / < N \~—; _
- 11. LISTADO DE ﬂVIPORTADORES.f . i . . )
Posiéién arancelaria: 61.10.10.00 . _ o
Nombre de la Empresa  Direccion . Ciudad -
"J/ iCOMERCIAL APS LTDA\ AGUSTINAS 825 \S;XNTIAGO 5 - B
Atencion: BRAULIO MANSO * TEL: 6325905 ‘Fax: 6325905 o
: Comer01al RAINERO LTDA - Av.SALVADOR 1822 SANTIAGO 2 N , O
" Atencion: VICTOR ABUD ' Tel 2048414\ ‘ _Fax: 2048414 e -
com‘.'FRAleCA PISANI Ltda ;o / Pje.SANTA FILOMENA 420_ of 301~ SANTIAGO RS
Atencién:\JORQE"MEHECH — -~ Tel*7354671 Fa_x 7355798 STy
“ALMACENES PARIS LTDA . COYANCURA2241~ - SANTIAGO - .
Atencion: JOSE GALMEZ ~ Tel: 6380771 /Fax:2332458 ~ -
PIERO BUTTI CHILE SA © Av.5:de Abril 4454 . SANTIAGO \
Atenc1on ANA SERRANO Tel: 7785383 R - Fax: 0 - S
CONFECCIONES y TEJIDOS —  ~ EUSEBIO LILLO 56“5; "‘SANTIAGO A - = ' 9
MyM LTDA : T - P
Atenc1on EDUARDO MAJLUF - Tel: 7778547 Fax: 7353736 \ -
COMERCIAL ECCSA SA HUERFANOS 979 oif.401 - “"/,SANTIAQO iy ( ( =
Atencién: ALBERTO CALDERON Tel: 6990102 ‘ ¢ o Fax:0 - ’
_ SOCIEDAD IMPORTADORA™ SAN CRESCENTE 113 SANTIAGOJ
-+ PROVIDENCIA SA ‘ ’ . B
Atencién: JAQUELINE CHAOVAUD Tel 2312356 ]‘ Fax 0

S

EXEQUIEL FERNANDEZ 2335 SAN’TIAGO

N2 v

(" : Fax 2580572



CALDERON CONFECCIONES S.AC.
Atenclon RICARDO BRENDER )

~

) P
COMERCIAL CASADO LTDA
Atencmn. JORGE\\QUIN TEROS -

S
~

MACUER SA
Atencmn JORGE MARDINI

COMERCIAL MADISON Sk

Ateriign: ARISTIDES BENAVENTE‘

MAVESA SA
Atencidn: MARCELO SOLARI

~

DE CONFECCIONES LTDA
Atencmn JOSE CUMSILLE

-

MARIO HADDAD Y CIA LTDA

FAB. DE CONFECCIONES
RONITEX SA
. Atenclon SERGIO VENTURA

CONFECCIONES ENA MARTINEZ SA

Atenchn:,GRISTHIAN MONTERO o

' TREVISA SA
Atencién: OSCAR CRUZ

UNITS SA -

. /Atencmn FRANCISCO VARELA

CONFECCIONES. CORONA -

N
\

Atencion: MARIO HADDAD -

- Atencion: ENRIQUE CHOCKEN

I.C. PENNEY CHILE INC

~ Atencion: SANDRA ADAMS

(

/CREACIONES MELODY LTDA

Atencién: FLAVIO KOHAN

COMERCIAL TATIENNE INDUSTRIA

i
/
/

 Tel: 6985244
. ~

Tel: 5567061

SANTIAGO 1134
Tel: 5561344

AV.VICUNA MACKENNA 3190 SANTIAGO

- Tel: 2388838 Fax: 2060992

y

_ARTURO PRAT 578
Tel: 6393427 -

N
Av.PRESIDENTE KENNEDY

79001 Local 1204

Tel: 2131390 -

AV.ESPANA 420
“Tel: 6897318

Fax: 2131408 :

“SANTIAGO /- |

128 - K -~ Diagnésticos de competitividad

PEREZ DE LA FUENTE HNOS LTDA' . LASDALIAS 3065  SANTIAGO - T
- Atencién: RAUL PEREZ ‘, “Tel: 2381939 * Fax:0 o S )
u CONFECCIONES FEROUCH LTDA AV.PERU 733 B \ SANTIAGO

MARIA RODRIGUEZ N Tel:6381583 e ‘ ) ‘Fax: 7379729

SACIFALABELLA . ROSAS 1665 | - SANTIAGO

-Atencién: JUAN (%UNEO“ Tel: 6953636 Fax: 6712846 . .
- MANUFACTURAS SAN NICOLAS 600 SANTIAGO . - . - /

INTERAMERICANA SA ) o b :

Atencion: RODRIGO FRANZANI Tel: 5521487 Fax: 0 ~_

NUBLE 1034 SANTIAGO

) Fax: 5557041

SANTIAGO N P
Fax: 5519616 - . o

. ‘ - ‘ N
~ AV.VITACURA 3634 ' SANTIAGO . = o
(Tel:2283011 - v ’ ,Fax: 2060992 S NN
< BASCUNAN GUERRERO 831 SANTIAGO o
Tel: 6836202 Fax: 6836122 © = , |
. < i - N
SANIIAQUILLQ 1070 SANTIAGO ¢
Tel: 5544411 - Fax: 5565136 -
. o - . ' . /’.‘. .
SAN GERARDO 684 SANTIAGO '~ = .
Tel: 6222676 - . Fax: 6222676 - woey
VVICTOR MANUEL 1565 SANTIAGO -
N N RN -
Te] 5555934 " Fax; 5561266 . o0
VAv Lib. Bdo O’HIGGINS 980  SANTIAGO
OF. 123 Piso 127 ! - : ‘ ) o
Tel: 6382579 -  Fax: 6382579 N
'SANNICOLAS 600 - -  SANTIAGO
Tel: 5521487 . Fax: 5521893 ~ -
HUERFANOS 979 Dpto. 619 - SANTIAGO '

Fax: 6967225

SANTIAGO -

’Fak'6336296.»( e

\

SANTIAGO

Fax: 6891427 | o
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o Mayor informacién respécto de Volimenes de Compra, precios y participacion de mercadb de'

los importadores .\‘éiiil_ems dela posicién @.10.10, se puede adquiﬁr -a u$s 10 por mes de infonﬁacién—

. dirigiéndose a:

-~

Santa Luc1a 302, p1s03 1, 2 y 3. Santiago. Tel: (56 2) 632- 1232

— . . \

J

Cdmara a’e Comercto de Chzle RN / N

— " Je

12. ANEXO ESTADISTICO

N

Se presentan los datos summlstrados por el BanCO\Central de Chile referentes ala unportaclones T

/ ~

“deese pals enla posmlon arancelana 6110 1 0 para el perlodo 1990 ndvxembre de 1996 En la prlmera parte

= -

se presentan los datos agregados por reglones (en volumen) y luego desagggados por origen en volumen

vy N ) i <
- ; . | . ;
- - s

(Kg) yen délares (CIF). e Ne >
. “ANO " CANTIDAD VALOR CIF ~ VALOR
- b Gotales) K¢, ' Vafiacion Miles USS~  Variacioh | Promedio
) VA ~ —1990 — 44411 - \ 1874 - 472,20
~ N 1991 53204 19,80f 2155 1499] 40,50
s P 1992 99677 -~ 87,35 _ 4423 105,24f > . 44,37
o C1993 - 166414 s69s) . 7049 ~59.37| -42,36
“ .0 ; 1994 176871 . 6,28 ~.7 7129 7 S L13 40,31
. .7 1995 274073 54,96 ° - 80797 " 13,33 L 29,480 -
e 1996 (hastaNov) 414066 51,08 13264 764,'18 b 32,03}
N, o K MERCOSUR ~CANTIDAD , VALORCIF . VALOR
‘ ANOS oo X Kg. Variacién : Mﬂes U$S ~ Vanac:én Promedio. | /
1590 14691 - - 638 - 13,43
1991 11723 -20,20 " 563 11,76 — 48,03 |
1992, " 15285 30,38 692 22,91} = 45,27 ~
1993 ) 16568 8,39 N 795 14,88 47,98
1994 g 13445 . -18,85 753 5,28 56,01
1995 i . 10683 220,54 . 621 17,53\ 58,13
o 1996 (hastaNov.) - 13669 27,95 . 779 25,44 56,99
. RESTO LATIN. “CANTIDAD VALOR CIF VALOR
- s .~ ANOS i Kg Variacién M iles U$S " Variacién Promedio
’ S 1990, N Co992 . - f 17 = - 17,14
. 1991 354 -64,31 12 72981 33,90
1992 ! 4203~ Hi2,71] 68 ~ 466,67 7 15,84
) 1993 - -~ 11027 ¢ 156,86 266 291,18 CLo24,12
' 1994 6494 41,11 N 129 51,500 19,86
1995 2131 67,19 22 -82,95| 10,321
- i 1996 (hasta Nov.) 24 23119 - . 984,89 159 622,73 7 6,88
) \ NAFTA TANTIDAD VALOR CIF VATOR
- - ANoOS ] “Kg . Variacién Miles U$S _ - Variacion Promedio
1550 B I —— R S— 3574
1991 T 446 195,36 ‘ 29 38333| - 65,02
1992 ~ 1977 34327 67 .7 31,03} 33,89| .
1993 \ 3171 60,39 152 126,87 47,93
1994 2635 ° -16,90 . 125 -17,76 N 47,44
1995 _13413 409,03 | 133 6,40 9,92
1996 (hasta Nov.) 7594 /43,38 ‘ 86 35,34 11,32
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- N - D K
EUROPA CANTIDAD VALOR CIF, ~VALOR —
- ANOS Kg ~ Variacion |/ MilesU$S Variacion | Promedio
1990 7896 - : 845 7722
; 1991 ; 24766 3839 - L 137 34,56 45,91
- 1992 ‘ 48973 97,74 2662 134,12 54,36
1993 83733 70,98 4265 60,22 50,94
1994 7 789296 6,64 /4355 21 48,77
S 1995 1106598 1938} 4906 1265 1 46,02
. 1996 (hasta Nov.) 140657 - 31,95| - 6421 30,88 45,65
4 1 - Pl ! T - o
~Sudeste de Asia —CANTIDAD T VALORCIF VATOR
- ‘ANOS Kg  Variaci6n Miles USS ~ Variacién ' | Promedio
N . 1990 T 265, - - 12 . ~ 4528
1991 4055 1430,19] 64 433,33 15,78
. 1992 853 . 78,96 o713 279,69 15,24|
1993 V9310 991,44 S 2000 143846 21,48 -
1994 3244 65,16 ) 64,50 21,89
1995 B 7531 132,15 118 66,20 ©1567|
1996 (hastaNov.) | 1210 -83,93 14 -88,14 11,57}
B : . e : /
~CHINA_ TANTIDAD ~VALOR CIF VALOR |
ANOS “Kg Variacion | Miles U$S . Variacién Promedio
90 2927 T 18 - [ %
1991 6745 36,90/ 136 2593 . 2016
1992 10714 5884 236 73,53 22,03
4 1993 22801 11282 550 13305 7 24,12
1994 40525 7773) 1032 - 87,64[ 25,47} -
v 1995 ©78200 - 5 92,97|- ‘ez . 7074 22,53
11996 (hastaNov.)- 167119 113,71 4259 141,71 25,48
. o ; [ I /
"HONG KONG “CANTIDAD "VALORCIF "VALOR
ANOS Kg * Variacion ‘Miles U$S ~ Variacion Promedio
1990 13, - | . 226 e 41,75
§ 1991 / . 5053 6,65 204 -9,73 40,37
1992 \ 16T L 231,92 611 199,51 36,43|
1993 Co16367 241 6277 2,62 3831
1994 87 7)Y 524 1643 -\ 28390
1995 - 42812 131,96 29 - 11546 26,37
1996 (hasta Nov.) . 37633 ca12,10] C o 14259 277,24 113,17
— — -
— OTROS CANTIDAD — VALOR CIF VALOR
- ANOS Kg ) \\/angmon \V'Mi‘les'US’;S\, *_Variacién . | Promedio
t 1990 76 N I [ A — 210,53
‘ 1991 B8 12713,16) 375 2243,75| 38,51
1992 1668 282,87 72 80,80 43,17
1993 3438 106,12 199 17639| 57,88
1994 2775 C-1928f . 144 27,64 51,89
e U I . 712635 035532 - 450 —21250] 3562
1996 (hastaNov.) 20558 62,71| 549 22,00 26,70
¢ “ ~ ‘
L =0 Ve
_ o B
vy 7 .
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- AfiosRanking . s - e
Paises 1990 |R| 1991 |R} 1992 |Rj 1993 |R| 1994/ |R| 1995 |R| 1996* (R
ALEMANA -~ “ (W 2 |8 w0 7] we-|B] =5 _[W] 106 [2] . [BL
ARGENTINA 10920 [1] 3697 {6 187 [9| 3388 11| 4597 |8 | 6343 [7| 6864 |9
AUSTRA | . S 9/ |15 1 s 4« (wf 10 |zl un |2 B8 (3] 2 |>
BOLVA a0 7 127 W) 25 |15 S0 |16 100 |16 19— |21} 635 15
BRASIL : { : 1 3 |B5] 101 |2 9 18
CANADA S S 4 I T 4 B A ¥ 6 |z|-
CHINA 4927 15| 6745 |4 10714 5| 22801 |3 | 40525 |2| 78200 |1 | 167118 |4
COLOMBIA . no o220 B (A e |M
COREA DEL NORTE I o - .
COREA DEL SUR 1 , {10 B2 |77 & M| 42 9] 35|10 22 |10 1 |8
DINAMARCA .~ N b 18 T : v R
ECUADOR , 52 (18], 6 |2 1@ (1] 1@ (1] 6% |4
ESPANA 10722 (2| 9738 |2 19746 |[2| 35699 (1| 27376 |3 | 25830 (4| 21209 |5
|FILPINAS A |0 w, |7| 1w >
FINLANDIA ~ oL , B . |® a ' ‘
FRANCIA - 2. 2| B (| 30 |4 e (7| e 6| mr |1 s [
GUATEMALA : ‘ | 2 5| 8 z X
HOLANDA ,,,; . LB | o ’
{HONG KONG _ 543 |4 5053 |5 16772 |3 [ 16367 |4| 18467 |4} 42812 |3 | 37663 |3
NDIA ¢ : ® |2 49, 20 8 |>» 42 ;|17
INDONESIA - \ T || =M (1] M |14
IRLANDA 8 16 ; - T & |12}
ITALIA N 6455 |3 12060 |1 25113 1| 35255 (2| 51246 |1| 76286 |2 108926 [2]
JAPON. s ] 2 9 2 2 2 b 7 |=a
LITUANA . ‘ K - 168 19
MAURICIO - ‘ . MO, (4] 85 13| 6l 6| M@ |6
MEXICO 4 B | 16 |19 . 1o w9 2 s
NEPAL 1 4 s a7 -
INUEVAZELANDA ) p T R R k4
PANAMA 3 (2| 2+ 1] e (1B 44 (15 w0 |2
PARAGUAY F 0 pal €0 18 R S AR - T B (|
|PERU @ |9 27 8| B 6| 1018 |6 4 7| ;@ |8B] 8. |16
POLONA N 9 »
PORTUGAL v - - B B
REINO UNIDO 553 8( 36 (12| .73 |12] 414 8| 4@ |o| 6 |9 ®ws |7
SANTA SEDE . | s |18 ‘
SUECIA , 1 17 - / A |B 1 2 R
TAILANDIA ! o 8 p.: S - B - - R b}
TAIWAN 25 |1 1 2| 44 |15 o2 |12 B |2
TERRIT. PORTUGUES EN ASIA g s |7 -
TURQUA 8 |z
URSS - w0 - 50 10 < - ) » .
URUGUAY | am |e| 826 [3| 1328 |3 13120 |s5| sser |[5| 4639 |8| er9s [10]
USA B 1| 49 (9] w7 8] =B |12 BB |N| 1815 |5] R |8
OTROS 78 62 718 1517 1891 6503 BB~
TOTAL® 44411 53204 9677 166415 76205 274073 414007
\
o \ ~ ~
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132 Diagnésticos de competitividad .
\hnporfaciones de Chile segin origen en miles de délares (CIF) P i
N = ~ ~____“Afios/Ranking
“|Paises 1990 “[R| 1991 |R| 1992 [R| 1983 |R| 1994 |R| 1995 |R| 199" |R} . .
", [ALEMANIA 1. |14 w1t |7 12 gl 12 |1 8 [12 13 4 6 [72 EE
ARGENTINA . 502 |17 2m 4| 140 6| 45 8| 399 |6 4. |5 a7
AUSTRIA : 1 u“l 2 |18] 6 13 1 zl 1 . |® 4 19 1 i
- jBOLVA 1 8 3 14 6. (1] 8 18 7. [15 3 2| 15 13
BRASIL ., ) i 1 - |13 1. |80
CANADA .- | - -
CHINA 106 6| 136 [6]| 236 |5{ 55 |4) 1032 [|3]| _1762 |2 ‘4259 |2
coloBA - \ 1 > 1 x| .3 |19
COREADELNORTE 3 [ . - 1
COREADELSUR 9 9 5 8 1 2| 7 13 e 1| e 10
DINAMARCA N : : N
ECUADOR . - ‘ c4 15 7 15 0. |16] 1257 |9
ESPANA 391 |2 a5 [2] 1004 |2] 507 |2 1148 2] 1062 |4| 848 |4
FILPINAS - , w12 : 4 19 2 |z
FINLANDIA L 1 p.:] IR . )
|FRANCIA 7 0]+ 25 1 P4 1M w0 |7 28 -|8] 6 1nl e |12 ‘
GUATEMALA ' : - '
HOLANDA N B 3¢ 2 ) ) i
HONG KONG . 226 4| 204 5| 611 3] 627 3| 524 |44 1129 |3 o7 3 -
INDIA : o 3 2. 3 18 ~ 5 8
INDONESIA 3 _{1B] 28 | 8 15
IRLANDA - 1. . : : , 1
“ ITALIA ’ 382 3| B2 1| 1425 [1{ 183 [1| 2442 |1-7332 |1 4703 |1
JAPON / 4 |8 - ‘ 1 >
LITUANIA I ’ 3 197
MAURICIO { 4— = & a2 ul s 8] 34 |8 )
MEXICO. 1 16 3 16 8 18 5 )17 1 EN
NEPAL 2 i } A
NUEVAZELANDA . \
PANAMA )% 15 3 (1. 5 17 1
PARAGUAY ' 1 z L 7 {18
PERU 6 12y ¢ |2 & . 1] 2t 9| 1o |10 2 = 14 T4
POLONIA. ,/ ' 1 -
PORTUGAL v . -2 21
REINO UNIDO e (7t 42 19 1o 71 4an 6| 447 5| 35 6] 7@ |5
SANTASEDE - - %5 113
SUECIA - 1
TALANDIA L , 3 20| -1
TAIWAN - P - 9 12 19 16 1 15 1
TERR[T.PORTUGUES ENASIA N | Te T
TURQUA 3 27 -~
URSS N - - 3 |8 ;7 .
URUGUAY 1713 |5 322 3| 882 4| 549 5| 325 7| 209 |7 361 7|
UsA - 6 "l 0] 66 9 144 |16 125 9 12 9| & 10|
OTROS '/ 16 _ 12 69 121 120 297 29
] TOTAL 1874 | 2156 | 4423 6675 6672 NEEE 12842 | -
* Datos hasta noviembre de 199 N ‘ i
4 /’ % ? ~
/ ) ~ T
- ~
’ ~ —
. <
a4 P a -
- - T~ ) ~— ~ _
- -~
. .
- - . .
L ! ® / - -
- ! / / B - .
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: INFORMACION GENERAL DEL PAIS
»Superﬁcie\: Ve 2972574 kilémetros cuadrados ‘ - i -
Capital: ‘ ' Ciudad de México SN ot
., Estructura administrativa: 31 estados y 1 distrito federal., , ..
. Unidad monetaria: Nuevos Pesos Mejicanos o " o N
"' Régimen cambiario: Flotante ) } , ‘
- Forma de goblierno: - - Republica representativa, democratica 'y federal i \
“Jefatura del Estado: Presidente de la Republica (elegido cada 6 afios). ~
Poder Ejecutivo: =~ Presidente de la Repubhca y Gabinete.. — ! .
Poder Legislativo: . Congreso dela Unién (bicameral; Senado: 64 miembros,
-2 por cada estado'y 2 por el\dlstrlto federal elegxdos cada 6 afios; Camam\de Dlputados 500 mlembros )
elegidos cada 3 afios).
" ‘Partidos politicos: Partido Revolucmnano Inst1tuc1ona1 (PRI), Frente ‘”
] \Democratlco\Nacwnal (FDN), Partido de Accién Nacional. (PAN), Partido Socialista de los' Trabajado-
o res (PST), Partido Socialista Umﬁcado de Mex1co (PSUM) Partido Democrata Mejicano (PDM).
’ DIMENSIC)N DEL MERCADO ST gy A N s N
s ; N . e b L / o~
Cantldad de habitantes, demografla o . U
~ Poblacién de 1994. - P c 88.431.000 habitantes.
- Poblacién estimada para el 1997 . A 93.843.684 habitantes.
Densidad de poblacion estlmada parael 1997 . 32 personas/km. cuadrados.
" Poblacién urbana estlmada para el 1997: 70.007.388 habltantes i ¢
'Porcentaje urbano: , . ~' 74,6 % del total de la poblacxén ‘
' Tasa media anual dé crecnn}ento dela poblacxon (85—94) 2,0 % anual.
Tasa de natalidad: | , . 28.90 nacimientos por cada 1.000 habitantes .
Tasa de mortalidad: . ~ .~ 570 por cada 1.000 habitahtes -
Tasa de mortalidad infantil: = .~ 40 por cada 1.000 nacunlentos N
Esperanza de vida: = - - ' ' 69.6 afios. \ . R

Ma_t_rixnonios/'(ﬁltirno afio disponible): o 633.424 O
Latasade natalidad de 28,9 cada 1000 habitantes (media centroamericana 35 por‘ 1000) se alcanzé h.{égo oo
de un intensivo programa de planificacién familiar, ésta alcanzaba la cifra de 43,4 por 1000 en 1972,
- Latasade mortalidad del 6 por 1000 se corresponde igualmente con la media centroamencana yha 51do~
reducida espectularmente en las tltimas décadas (23,2 por 1000 en 1940). - ‘

.// P
/

_ Principales Indicadores Economzcos Produccion, consumo, mﬂaezon tipo de cambio

El s1gu1ente cuadro resume la 1nforma01on sobre Oferta y Demanda agregada para la economla mejicana
» ‘Cuadro N°1. En millones de"d(’)lareS\ s ,

1904] . 1995] 1996 1997,

T. Oferta ) 3970497 . 3878791 4163656 431433522
PBI [ 3361676 315426] 3270968 3401807
Importaciones. k 60882.2/, 72453.11 - 89468.8] 91304 5
7. Demanda T3970498] 3RO AT65656| 434852
Consumo 2323508 228251 7364693 2390449 i
Gasto Pablico | 474669 445382 461861 472511
Inversion Privada 737886.1 35548.5] -~ - 37910.5 - 43373
Exportaciones 79346] 795413 959997 T01816.1

1.Estimado S / -
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i

" ha recuperado al igual que las 1mporta01ones en los ultimos dos anos Esto es un buen indicador para la

v

{/ . N

Una primér ‘lectura del Lcuadro refleja la caida Que ekperimgnté fénto la Oferta (Produc—

~ ci6n) como la Démanda Agregada (Gasto) en el aﬁo 1995 y su posterlo: recuperacmn en los afios 1996 y
\
1997 Més unportante aln es observar la mformacxon sobre consumo ya que ésta indica la evolucion de los

‘\

”gastos internos del s/ector privado entre los qu'e se encuentran el de los t/exules. En éste sentido el mismo se -

\

N

- empresa, que produce un bien de consumo, interesada en- penet(ar este mercado.

N

El siguiente:cuadro resume la evolucion de los principales indicadores macroeconomlcos para 1996 y
1997 lo que ayuda acntender me_]or la recuperacﬁSn de la econorfifa mejlcana en los ultlmos dos afios:

AN

r Cuadro N°2 R . ‘
- ' ~ 1996 — 1997 J
-, T Producto por hombre 3555.26 . 362497
[ nfTacién 62| 13
Tipo de Cambio _ 7.62 853 -
o Varijacion de los salanos 10 71 ©

Las proyecciones para el afio 1997 senalan que aumentard el poder adquxsltlvo y-de compra de la ;

poblacién, ya que aumenta el ingreso por habitante y el aurfiento de los salarios es mayor el mcremento

N «de la inflacién. Por otra parte-el hecho de que el aumento del tipo /de cambio nominal sea menor a la .
inflacion proyectada propormona un txpo de cambio real menor favoreciendo de este modo las

unportacmnes T

LR

fonwmo local .

- El7, 8% del gasto de las famlhas es en prendas de vestlr y calzado Lo que equwale a U$S 18444 6
mlllones gastados por este concepto en 1996. El valor que se estima para 1997 es de US$S 18.645,50

" millones. A su vez este gasto pueﬂe realizarse en bienes de produceién nacional o unportadgs En este
_sentido la tendencia en los ultlmos afios ha sido hacia el incremento de: la proporciéon de las

" importaciones sobre el consumo lo que indica una mayor propension a la compra de’ productos

n . 7 extranjeros. El cuadro siguiente muestra el aumento del consumo aparente por hombre y, la, mayor

s

pamclpacmn que en éste han ten1dc; las meoﬁacmnes

Cuadr\o N°3. En pesos constantes de 1980

Ve

Ao “Consumo Nacional| . Consumo aparente por| = Im:;ortaclones sob;'e consumo | .
: " Aparente'® '~/ hombre? ~ aparente :
™86 397 %2 730%
2 B 37114 ;. AT14%
7988 A ARG ' T14%
1989 44939 502] 13.13%
1990 31745 637 T3.:60%]
1991 5074} 652 2026%) ‘
19921 "7 60I1I[ T 7 BI7%
1993 59685 683 29.90%]
Fuente Elaboracmn propla en base a datos Rev1sta Comercio Exterlor U N

len mlllones de pesos mejicanos de 1980 = . \

2 en pesos mejicanos de 1980

,./

_____

o~
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En 1995 luego del “efecto tequila” se reglstro una fuerte baja e incluso reversién, de los ﬂuJos netos de

-

\.

capital externo hacia Me_]lCO Esto orlglné que el tipo de cambio se deprec1ara de manera considerable, con -

un repunte inmediato de la inflacion, las expectativas correspondientes y las tasas de interés reales y nomij-

nales. La aceleracién inflacionaria y el desgenso de la actividad econémica, a su vez, resultaron muy pér_]u— ,

diciales para los salarios reales. El incremento de las tasas de-interés, la reduccién. del salario real y el
debilitamiento de la actividad econémica provecaron un gran aumento de la carga de la deuda del sector
privado, medida en relacién con su ingreso. Lo anterior perjudicé a las entidades financieras, que redujeron
el crédito, e indujo a una serla contraccién de Ios gastos de inversi6n de las, empresas y del consumo de Ias
familias. ‘

En 1996, a partir de Ia nnplementamén de politicas correctlvas la economia mejicana comenzo a resta-
blecerse y de esta manera los principalés indicadores econémicos mejoraron notablemente. De una tasa de
crecimiento del PBI negativa pasé a una de 5,5% positiva. El desempleo abierta que habia aumentado al

5,5% en diciembre de 1995 cayo al 4,1% el mismo mes de 1996. La inflacién descendi6 en este Gltimo afio,

a cerca de la niitad de lo que fue-en 1995. Un aspecto partlcularmente satisfactorio durante este afio fue la

evolucién de la inversion y el consumo Ambos componentes de la demanda agregada sobre todo la inver-
sién, hicieron contribuciones importantes al crecimiento econémico. El sector mas dindmico fue el mdus-

trlal que creclo 10,4%, el de 1o servicios lothizo 3,1% y el agropecuano avanzé el 1,2%.

5

\'..Comercio Exterior/

- 7 e N “ N ~;

7 El cuadro 51gu1ente resume el comportam1ento de los principales agregados comercmdos entre 1993 y

1996 resaltando el sector textil, el cual contiene las prendas de tejido de pu‘to

Cuadro N°4. En mlllones de dolares } 7 " =y

“Cuadro N°4. En mlllones de dolares

1993 1994 1995 T 1996

4
T EXPORTACIONES TOTATES ’ 51886 608322 T934T,5 | 959997 |
[TT Agropecuarias T 23042 | 26784 | 40162 | 33923
T2 Extractivas. . [ 76%5% T80T,7 | 89676 | 121029
1.3 Manufactureras — | 46851 | S0402T [ 663579 803046
(131 Textiles ' — - “27T0,1 %'-. . 2105 5 4899,1 63394
”mro—ﬁrcms 65366, 9346 [ 72853,1 |~ 894688
21Agr0pecuar1as 7 \ 2632,9, 337136 [ 26436 | 46700
- [ZZExiractivas —390 | 43I 6005 | 649
7.3 Manufacturas T 623128 755363 ] 9209 | 841449
23T Toxtiles IS , 3535 aT67 A 3617,7 602,09
[3SALDO T | -I338%0,5 | . -18463.8 70884 5530,0
4SALDO TEXTILES ‘ [ Y| 20619 12814 17365

. A partir del cuadro se observa que desde 1995 cambia el saldo de la balanza “comercial pasando de un
valor negativo a un positivo. Puede deducirse que la devaluacion del peso mejicano, a fines de 1994, afect6

- las importaciones, las-que por, este motivo crecieron menos que las exportaciones, revertlendo el 51gno dela”

balanza. Ademss el buen desempeno de las ventas alextranjero podria responder en parte a los programas

de promocion de exportaciones iniciados por el goblemo ante la nece51dad Sle divisas orlgmadas por la”

abrupta salida de capitales. . - RS

Por otra parte, se observa que los productos textiles 51guen la misma 1endencla _que los valore&globaleé :

Otro dato que puede deduc1rse del cuadro estd enrelacién a la proporcion del comercio de los textiles sobre |

el total de manufacturas y al respecto, las 1mportac1ones se mantuvieron estables al rededor del 5,5%'en los
cuatro afios al contrario de las. exportaciones que cayeron en 1994, aumentando nuevamente en 1997 hasta

" alcanzar una proporc1én de 7.8% del total.-

\

COMPETENCIA LOCAL Y EXTRANJERA

/ s . |
¢ i - - i ~
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- mcluye prendas de vestir, indican que el personal ocupado en esta industria se contrajo casi'un 20%en los -

\
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Comercz'o de la posicio’n

Cuadro N°5. En délares ~ ' N

T
i
_ e 1 -
! t (S Nt

" Produccién local

N
N

La informaéion deI 1’11tinio' éenso indica que la induétria de la confeccion de prendas de’ |

)

S

vestir y genero de punto representaban eI 8,9% del total de la. 1ndustr1a mejlcana ¥ absorblan el9, 2% del

s _

\\

personal ocupado Por otra parte en 1988 contaba con una baja mver51éh y una reduclda productmdad del

traba_lo como resultado de una escasa capacndad de generar valor agregado por trabajador

Segtin el mismo Censo la mdustrla de género de punto se compone de 908 empresas que ocupan 38. 934

traba_]adores es decir el 28,3% del total de la industria de la confeccion. En promedlo las empresas teman 43
trabajadores con una mayoria-de empresas micro y pequenas (89,5%).

SR b s

- Con'relaci6n a la competitividad de estas empresas: - - ) 1

La produccmn s¢ caracteriza por una gran estacionalidad por lo que la mayerla de las empresas operan .

con excesiva capacidad ociosa - =

Existe una relacién directa entre product1v1dad y tamano o un en presencia ffe,una mayoria de micro
y pequenas ‘determina la baja productividad promedio de la rama ' .
En relacion a la provisién de materias primas los fabricantes privilegian alos compradores 51gn1ﬁcat1-

VoS Y regulares perjudicando de esta forma a las empresas de menor tamafio que son la mayorla

S - . N
N : \ - - ) A

Datos posteriores referidos a la industria dela confeééién, que ademés del género de punto‘

V

‘\

! ~~

ultlmos afios s1endo las mas afectadas las micro empresas Asimismo del aﬁo 1992 al 1994 la produccxon de

Ny

la mdustna de la confecci6n cay6 en practlcamente todas las ramas. Las causas fundamentales fueron:

Desde 1988 se aprecia una caida de los precws relatlv%s de la ropa en Me_]ICO como resultado del -
acelerado proceso de apertura comercial, y si bien el conisumo aparentemente no vario ello se debid
/basicamente al crecimiento de las unportacwnes | - o /-

La reduccién de los precios relativos redujolos beneficios netos de las mpresas, y fue tan fuerte (40%
de 1988 a 1992) que provoco el cierre de nﬁuchas que presentaron pérd1 as por un perlodo prolongado

'- v

" Otro datountcresante estd relacxonado a la segmentadmn del mercado por taryano de empresas. Las
grandes empresas aprovechan su infraestructura de produccién y disefio para ganar preponderancia en mer-
cados de alto poder adqu1s1t1vo y exportar a mercados similares en- .otros pafses. En cambio las micro y
pequeﬁas se orientan.a mercados masivos, constituidos por los mercados medios y Bajos en tanto que las
medlanas atlenden a la clase media.

) Las empresas de tejido de punto se ubican en 28 localidades; de ellas las mas importantes son el Dlstntq
Federal con el 34,6% de la produccién bruta; el Estado de Méjico con €128,7%; J a}lsco con el 8,2%; Puebla
“con el 6,4% y Morelos con el 4,7%. De este modo en 5 Estados se concentra el 82,6% de la producclon
bruta, el 7 1%de la poblacmn ocupada y el 81,4% del valor agregado. N -

Para concluir debe mencionarse que-la informaci6n disponible para el perlodo 1995- 1997 indica una

tendencia hacia la modermzaclon del sector. Las empresas, sobre todo 1as medianas y grandes, estan incor-
porando tecnologias modernas, sistemas de control de calidad, sxstemas de produccién justo a tiempo.y
nuevas logisticas de distribucion, ademés de haher ‘mas eﬁc1entes sus estructuras administrativas: Por otra
parte desde 1994 se empez6 a promover la constitucion de empresas: mtegradoras lo que reducirian los
problemas de escala mencionados anteriormente. .- . :

{ ) - . / i
- : o J

N

N R P A

.

El cuadro 51gu1ente restme los flujos comerc1ales para la posicién 61.10. 10 de los ultlmos 4 afios.

N
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- - o \ . ( . .
N \ Lo 4 N
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N N - ~ . ’ " A
- : . - \ J )
« ] _ e {
w Aiio - Impdrtacnones . ~Exportaciones Saldo K . . )
1993 N 211()0194 121415« -20978//9 =
994 |~ 15068136 3147 ~T4936666| B
o 1995 —4531579( - 149172 . -4382407 N
{ 1996™ . ~ 1646993 32983 -1614012 ‘
= \\ N

Fuente1 Estadisticas C(ﬁnermales DATACOMEX
1’Enero- Septlembre’

™~

.

I

~-El saldo negatlvo en todos los afios mdlca que una parte unportante del consumo mterno es abaste01da 1
» por la produccmn de otros paises.Lo.que es un buen mdlcador para aquellas empresas mteresadas en llevar.
“sus productos a este mercado. '
La abrupta caida de las compras al extranjero, que se observa en el afio 1995 se exphca porla crisis’ que :

sufrié la economia mejicana en ese afio y de la cual recién comenzé a recuperarse, cOmo se menciono -

N

J o anterlormente enel b1en10 51gu1ente Por otro parte, los datos correspondlentes al afio 1996, no incluyen los
. tltimos meses del mismo, por lo que dadala estac1ona11dad del producto no reflejan el incremento esperado

. en el volumen de comercio para ese ano Aum cuando no se cuenta con la informacién para 1997, puede

* esperatse que los volumenes de comercio para este afio, “rectiperen los valores anteriores e mcluso aumen-

- ten, dada la notable mejora que mostr6 la. economia en el afio. -

‘Distribucion de las importaciones segtin el origen:

0

. N
o { i
Cuadro N°6. En délares 3\ _ ; /
T Pafs 1993 —T195% 1995 ~T996" Promedio |~ % |
‘ - ] AL 5 ) P Acumulado
T [Hong Kong T63T78 KYZYNpL) 1267476 313145 3206546 79.90% |
7 [Talia T808014 31963517 070773 T48431 IT34576 D8T%
3 [Espana TO38545 7104463 TOST8S3 | 343338 TT735661 80.T7%
T [Corea del Sur 03310 ~3334363 37394 40036 178049 TT35%
T (Pord -~ 949337 1737092 138931 37379 832133 TTI0% |
6 [Reino Unido 7366350 343367 370349 30513 330036 3T20%
T [Orugaay TBB0E0T | 453167 0T 418 346631 S A3%
§ [Malasia_- 5OT60T T84889 7657 0 773537 —86.98%
5 (USK 363603 192959 43120 2977T 735345 B/ I17T% |
T0(Alemania 334543 757627 TT348T 21786 193473 T90.98%
T [Chile ITIT6 7667438 5574 G187 149197 T9337%
17| Taiwdn 733870 04489 15851 —%8 IR 93 86%
13 [Francia 187607 T88500 39516 53450 T08989 54.65%
17 [Macao — 337101 37973 8024 0 01782 9363%
15 [China ; 192613 36943 15949 87745 50624 - 96.47%
T8 [Argentina 30410 71876 ~33083 11033 5002 5708%
Ofros 37853 574043 139531 34940 313303 100.00%
~TOTAL 2TTO0T93 5068136 I5II57T9 1646995 0723975 T00.00%

1Enero-Septiembre

N

4

Los siete primeros palses que exportan a Méjico representan el 85% de sus nnporta(:lones ~Entre estos

A
\

2

palses hay dos europeos, dos delsudeste asidtico y dos latmoamerlcanos lo que nos 1ndlca en parte la
composicion de las compras.

’

Argentina ocupa el lugar el lugar 15, enel promedio &e los cuatro perlodos con una participacién del
0,61%. El valor exportado decrecio a lo ]argo de los pleIOdOS pero la disminucion fue 1gual a la del total; lo

Sy
A

P

\
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que nos mdlca que €l pais no plerde mercado con respecto a otros palses Puede esperarse que al contemplaf
los meses faltantes del afio 1996 y &l afio 1997 estos valores se hhayan recuperado. .
' En él préximo cuadro se presentan los volumenes importados, lo que permmra calcular un prec1o pro- - ¢
medlo por pais, y complementar la informacién anterior. ' - 7
- Comparando el cuadro de valores importados y el de volimenes, Argéntma paso del pue,sto 16 al 20, lo
que indica que el preclo ‘de las exportaciones argentmas son- mayores que el precio promedlo calculado para
todos los-paises. L ; [ . ‘ /

) VAo L, { |
P ) = - ’ J o~ { p
{ 3 {
‘Cuadro N°7. En Kg. : o
{ i
. - . . : . » : S ) . \ (
- \ ’ - \\ X , - . o \/ “
\ SR Pais .. E 19931 - 1994 - 1995] N 19’96' Promedio Forcentaje,
' ~TiHong Kong TIS0TAT| . 278801 —T025%89] 48376 TY3A - 78%
g 2[Corea del Sur 134352 IRARA5| - 32450] © 16690 143525 3%
, T 3[Tfakia \‘ 64373 - 177651 ST7I6] — 19371 79892 4%
! . 4| Espaiia 1" 77345 TT25453[ . 8sA04[ 27144 . %8099 5%
SPera | 53436 “TT3808 T7248[ ~ 27274 ~35714 54%
5 Ty S[USA B TROTST| — 29113 14582 1 4940 — 17608 . 81%
C- 7[Malasia 13307 73763 340 0 9903} 8% -
8[Uruguay 18914 T6502] - 3312 E 6|7 . 9687] - T 50%)
~ Y[Corea del Norte 3679 23361 3780 I 8703 2%
- ~—10[China | TT181 3187 1677 10970 : 7668 . 3%
TT[Bolivia 7736 ~T0504] 8638 639 1383 9%
P . 12|Reino Unido — 3343 7232 — 6907 627 —5080] 05%
‘ T 13[Taiwan - ‘ o912} 3536 2168 g — 4137 - -~ 9%
N T4|Chile ? T 3396 BI82 T 33 T 137 " 349% 9%
N T3[Tailandia 3330 TI0000] kL7 0 3436 T 97%
T6[Macao : T 90T3[ 2417 T430| - 0 3218 —9T%
TTadia , 207 27— 1302 - o 3197 98%
TT8[Filipinas -~ ( 73 10556 336 0 2730 93%
19[Guatemala S BT 2 7186 L Y 73%6 T 0%%
J0[Argentina. ‘\ 09T 3352 1475 LTI 26T 9%
- Ofros | 11386 1375 3357 . 1565 T851[ 99%
e 3 LN \ i R
< = TTOTAL | . 650398 1268203 . 345731 136453~ 618234 T 100%
N ’ - \ N ) B : i s ' i > i
\ [ : . . — . ; . . N - - - .
g lrEnero-Septiembre . o ‘ !
~ El cuadro siguiente contlenen los precio por. pals calculados hac1endo el cocwnte entre el valor total por
— 7 pals/y el volumen o : . . . ~ - : - -
( S ; Dy 8
\ \ / . a
¢ i . . ~ \\‘ | ’ /,.
: ) FTos
\ = { i ~ -~ ’
) ) [
L / / N Ed N i
A " ‘ ’ o ; ) /
i . / K \\ ’ ” N
j i \ . [
| \ . ) v o
; h S { - ~
. ~ - ) \ -
L. . N o \
L/ . . n / / - N
"" L . ) v . i —
, ’ S ) =~
Voo ’ : . N ‘
’ J ,\
o s ) i - = - i : '
D . f N pS ‘ SN :
) ‘ C { ;
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Cuadro N°8 N L . ) SO
- Pals ' ‘ Precio | ~ . 7 \ ; e ;! |
|[MongKong 183~ AN
Tala — 1 27| - :
Espaiia o S 173 ' R ' o N \ ~
Corea del Sur o 7.9 b
Pers [ 1I3 PN "
Reino Unido -~ T 847 LT j - ‘ ;o
Uruguay . . ‘ 358 . S ) ,
[Malasia — 76| ' . T S
- [USA — K 34 - - VT
) Aiémania A R 1513} - - :
Thile — 7 h . ,
Taiwan ¥3| _ ~ T
Francia - i ~ 6l1.1 R \
. [Macao 316 . : i
China — —118] o -
Argentina- e 30.1 = A L C a
- Promedio simple ) —3TR| - ' '
Promedio ponderado —Tm |
A \ : N y o . ST : , T _
¢ A partir del cuadro se ve que los paises del sudeste asidtico tienen prec1os muy por_°
SANEN - N AT P

deba]o dekpromedlo simple, los paises europeos estén por encima del promedlo ponderado y los de Amerl- ‘

= 4

+ caLatina esta’m en un lugar mtermedw. A partlr de esta mformac;bn puede 1nfer1rse acerca de los dl‘fenentes

segmentos de mercado que atiende cada origen. Los europeos parecen estar més orlentados a un segmento.

de mayores 1ngresos y los as1atrcos hac1a el dc menores mgresos Los de Amérlca Latma y fundamental-

\

mente Argentina, Chile y Uruguay, puede suponerse que atlenden un segmento de i mgresos medxo y med‘lo

) e o . ) - ~ . N . N ) l. ;.
o= alto. Esta mformacmn s muy meortante para las empresas que mtentan mgresar al'mercado me) lcano con

N\ s
un product;o argentmo vaque: mdlca a que nivel de ingresos, estrato, calidad, etc. estan hgados los productos
5 S [ Vot N
. . . ey \
‘de tejido de punto del pals de . orlgen : ~ N
( N -
Distribucion de las exportaciones segén‘destino "j/ e o o
: . o : kA e ’ )
. f ' N . L
}K( \ /“ N ‘ R s , - ) N . / y .
El cuadro siguiente contiene el valor de las exportaciones mejicanas a los distintos pai-
: s . - BN B ’
- 7 o / ~ - ) T
ses ordenados seglin su participacion. Y - - S ,
. : b _ { /
-~ . N \ .
( \ .
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Cuadro N°9. En délares - T L ,
) ( 1993 7’1994 — 1993 19967 ~Promedio = Forc/gntaje
-[USA 62471 72855 J0062[ 10943 39993 51%
| [Bolivia 0 1582 2053[ T o T0909] 4%
Espama [ 20933 Y 4% B3] g6 . 9%
[Perd 7 0 L 23609 99 5935 1%
Argentina - 0 ~ 758 T3464[ o 5536 %%
Japon T7141 96 —335] 2054466 %
CTosta Rica ; 0 0 5368 7853 960 87T%
Alemania 3341 ERYLI ) (1] B T 3480 O0%|
{Tealia - 3399 477 2982[” 3743 7050[" %]
Canadd [ —857 672 375 72202 335 9a%|
Suiza— 5022 O|c — 0 o4 1277 5%
[Otros 5059 ~T903 5392 6547 3N - 100%|
~[Tofal = TS 131470 ~Ta9T72[ 32983 TT1509( T00%
NS ~ - &

El cuadro reﬂeja la fuerte dependenc1a de Jas exportac1ones mejlcanas con respecto aUSA que compra
el 54% de las ventas al exterior. Esto hace que por otra parte las exportac1ones estén concentradas en un
nimero menor - de paises si las comparamos con las compras al exterlor Argentina partlmpa en el 5% de las ~
exportac1ones mepcanas y estd en el quinto lugar

En relacion a los prec1os si se calculan de la misma manera qtie en ‘el caso anterior:

/ Cuadro N°10¢
b “Pais 1 Precio =7, R
- ) USA ' 83| )
o ) Bolivia - 2
) ’ Espafia - AT
; Pert . 2.§ ;
’ . Ar’gentiné < 67T
- ' Tapon - 23 N
o ' [Costa Rica_ z 53 T >
\ : Alemania 130 -
7 Tealia 58]
' o i Canada . 93] _— .
) ' [Suiza - 39| ) N
’ Promedio simple 221
N \ . Proniedio ponderado 14.6 ;

N

_El précio promedio simple de las exportaciones mejicanas es mayor que el de sus impor-
b - e N -~ ) ~ (/

taciones; al contrario que el precio promedio ponderado que es menor en ¢l ultimo easo. Esto es por que ain

. siendo los _brecios de las compras a Hong Kong iguales alos precios de las ventas'a US\AX‘ estas ultimas
: : o ), v - - . \ ] ’ . <
pesan mas sobre el promedio que las anteriores. Argentina paga un precio muy por encima del promedio por
_ o s I, ’ 7

‘las eompras aMe‘jico y esto puede indicar que compra préndas de'mayor calidad que las que vende.

. ) . N o

‘ Comercio entre Argentina y Méjico:’
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El cuadro siguiente resume los flujos comerciales entre Argentina y Méjico en los Gltimos afios.--

_/j i ~ Cuadro N°11.Valores fomados para Argentina ‘
S y ‘ | 1993 1994 1993] 1996 v
" Ventas Argentinas | 150410] 71826 23063 11033 L ,‘ ‘ )
' Compras Argentinas - : 0 8758 13464 - 0f . Lo ' '
L Saldo - T TS04T0| 63068~ 93%9( 1033 . o ,
Precio de las ventas., | 48:7 214 15.6 ) 20.3] AN i A
P Precio de las compras. 0 123.4 ST8L. .0 ‘

- T I g \
e

A pesar de la calda de las exportaciones argentinas en los Giltimos afios; el saldo s1empre es favorable lo
- que indica que al igual que con el resto de los paises. Méjico compra mas de 1o que. vende. ' :

N
Por otra parte, por la diferencia de los precios de ventay compra, puede pensarse que los-

Y, i « ‘productos que vende Argentina van erientados a otro segrﬁento del'mercado comparados con los que com-
. ) , -7 . ] \ s B \Ir .

pra, ya que para estos iltimos el precio es superior. / ; - - R

: ‘ ) ; S \7 - .
MODIFICACIONES AL PRODUCTO

Aspectos socioculturales \

i El 60% dela poblacién mejicana-esta compuesta por mestizos, inaio-espaﬁol, el 30% -
son amerindios O'p;edominantemente amerindios y el 9% resfante,' caucésicos o predominantemente

-

{

caucésicos.

;- y ‘Esta composwlén de’la poblacién por razas dlﬁere mucho de la de un pals como Argentma en el que -
' predominan Tos caucésicos como resultado de las corrientes inmigratorias provenientes de Europa. :
- Otra diferencia tiene que ver con Ia lengua predominante y en este sentido los idiomas principales que se-
hablan son el Espanol y varios dlalectos mayas siendo que en fiuestro pais habla casi excluswamente el
primero. - ‘ RO : )
" Probablemente, por estas razones, los patrones de consumo de los diferentes estratos de\mgreso también A7
- difieran con los correspondleﬁtes en la Argentina, lo que obliga a las empresas exportadoras a 1dent1ﬁcar Tos
atributos apreciados por cada estrato, considerando la predommanma deraza e idiomade cada uno de éstos.
El producto fabricado para los consumidores argentinos deber4, por tanto ser modificado a los fines de
. adaptarse a los gustos, en.colores y dlseno de los consumldores mejicanos en el caso de detectarse diferen-
cias considerables. ~ , “ I
Sin embargo si se considera que la lengua oﬁcml es el espanol esto puede ser una ventaja para la-
. ¥~ empresa, ya que podra comunicar todo lo que tenga que ver con su producto en el mismo idioma.
R \ El'89% de la poblacion es Catolica Apostélica Romana y el 6% protestante proporcion sumlar alade
- Argentma y al resto de los paises de América Latina colonizados por Espafia. ~
) Geograﬁq vy Clima ~ .
S El pais tiene una gran variedad climdtica reglonal La mﬂuenma del reheve influye demsxvamente en el
' régimen térmico, estableciendo una sucesion entre las tierras calientes (hasta 600-700 metros de altura), las - f
templadas (700-1700 metros) y las frias (por encima de los 1700 metros) o o ;

S " La locahzacwn geogréafica del: pals, al norte del Ecuador, determina que las estaciones

A ; del afio sean inversas a las de Argentina. E1 invierno mejicano, donde se acenttia la demanda porprendasde =~ —
/ . . ! . ! ‘: ) '! ; o . ’\
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\

. lanay pelo fino, coincide con el verano argcntino cuando diminuye la demanda. Este as/pecto constituye una -

7

“ventaja para las empresas que producen exclusivamente este tipo
j o , GRS R

. as ' % \ . (.
constituirian un forma de mantener un ritmo de producci

todo gl" afio.

A grandes rasgos el paié tiene tres tipos de clima regionales: .

pluviosidad en verano, excepto en las altas zonas de las sierras Madre,

\

sectores como en p
_ la costa del Pacifico, cuenta con una media anual

/ \

En primer Iugar, un clima tropical Iluvioso en las llanuras situa
depresiones de los rios Balsas y Chiapas. Las precipitaciones se producen en verano, excepto en algunos
: arte del estado de Tabasco, con lluvia todo el afio.’'La estacién de Manzanillo, situada en

de 27° C y una pluviosidad anual de 1003 milimetros. -
qué tienen precipitaciones todo“gi

TN

- ’ /‘.

-

N

/ .
. -

[N

e

de P‘iel}das ya que 'la'syent_as a éste pais: —

das al sur del trépico de Céncg‘ yenlas o s )

~a L

6n mas estable .y de mantener la capacidad utilizada -

\

afio. En las dreas cqfrespondientes, la temperatura desciende moporcibna@ente con la altura: En Ciudad de

" México se registra una media anual de 16° C y 744 milimetros de lluvia. '

~El tercer tipo climético regidnal corresponde al clima seco, estepario o desértico en la meseta del norte,

en las llanuras del noroeste y en gran parte de la peninsula de California, con calores extremos y [luvias muy
escasas. En La Paz (Baja‘Califomig)\sélregistran tan solo 145 milimetros anuales de precipitacién

Distribucion de la poblabié;/por zona geogrdfica o /o f;\ h .
El si/guiente cuadro contiene la cantidad de habitantes, segan el ltimo censo, por zona geografica, | <
tomando s6lo las principales ciudades. Ademas, la tltima columna, muestra la proporcién de cadaregiony o
ciudad importante sobre el total de la poblacién para ese afio. - . ) ARy / ;
; Cuadro N°12° : ‘
B “Habitantes| _ Porcentaje \
Centro y - 7728277 318% I .
Chudad de M&ies 14983988 ~184% e
Puchla. T349028]" 1% Yoo -
Tolwca ¥k} 1 am— e S )
_ Cuernavaca . LT 4839511 — 6%
Noreste ; 3979 43%] I .
onterrey . . T 2560363 32% ~ N
" [Tampico - ] 360890[ 0.7%)| - \
[Reynosa 376676 05% ]
Occidente —3451683] 3% §
“ Guadalajara 7508698 3%
- Morela 347985 —0.7%] )
. entronorte EaT 2713000] 33% _ . [ 7
‘ Teon 9515 —T.2%] oo
© [SmIwsPols T | 68712 8% R ¢
Aguascalientes 547366 0.7%] J <
S Querdtars 7 3535491 —0T% -~ : ‘
‘ Golfo y Yucatin 1481855 1.8%|° \ ;
B | [Merida 638432 0% - IR ’
[Veracruz ~473136 0.6%| . h -
O L 330247 : —04% N *
. .[Noroeste metez[ . 17%| 7
\ Mexicali: STT000 0e% ¢ . /
, Tijuana: - 461 0007‘ R 6‘; 0 P %
i : Los Mochis | / ~ 389632 T 70.5:’0 i < .
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S : ;- Como se desprende del cuadro la zona céntrica, donde estd localizada la Ciudad de’
. Méj ico coﬁ 1/8, 4%;concentra una gran parte de la pobla;ién ’:(2/,1,8%). Si ade'més/; éOpsidera que-¢l 60% de
) | “ la poblacion es urbana, se pued‘e"copcl_uizr que el indi'cadof de concentrz}t:ié{l aumenta a un 3}6% El resto de
\\ | ia zonas se reparte la participacién en la poblacién total, de manera qﬁe ninguna regién en p’érticulallf;' éuént; ‘

con una, concentracxon unportante

- Relacmnando esta informacion con los datos chmatlcos puede deducirse que alrededor del 25% de la :
N poblampn est4 ubicada en, zonas con climas templados lluvmsos, cuya temperatura media anual es de 16°C.

J - ;
N . N ‘ ! v

{ . Concentracién geogrifica e indicadores socia‘les‘ o , ‘ o

s

En los ultunos afios se ha acentuado la concentracmn poblacional en la-zona centrlca del pals

™ espemﬁcamente enla Cludad de Mg]lco Debe resalta;rse que es la primer metropoli del mundo, delante de

, - Tokyo y Nueva York. Las poyecciones realizadas por Naciones Unidadas para fines de siglo sitan su

, poblacién en torno 4 los 25-30 millones. Lo que la convertn’ia en la mayor aglomeracién del mundo por
encuna de San Pablo, Tokyo Calcutay Bombay

En Cludad de Méjxco se concentran funcwnes cuIturales dlrectlvas y administrativas

asi como las industriasimodemas en un proceso de(i:oncentracién desmesurada de‘los efectivos humanos y
- Jo , ‘

: economlcos La ciudad aglutma el 40% de todos los empleos pubhcos 70% de los deposﬁos bancarlos y

-~ ~
més del 50% de la demanda nacional de productos 1mportados Sm embargo estos servicios centrahzados y

4 e Y g ’
Ia industria slo emplean la mitad de la fuerza de trabajo de la metrépoli, el resto sobrevive con empleos

N

e j - Lo . . . ' e, .
temporales de escasa seguridad y bajos salarios marcando una profunda divisién social.

N

Cerca del 70% de los habitantes no'puede permitirse la adquisicién de una vivienda
~ propia. La creciente demanda de aprovisionamiento de agua no estd resuelta para una parte cada vez mayor
de la poblacién. La energia, la escolarizaci()n,/ la sanidad, los espacios libres, etc. son otros servicios basicos

que estan sin cubrir. -~ . . L

L - mejor el tamafio del mercado. Hay una gran parte de estos habitantes que perciben bajos i ingresos reales y-
‘ ) por'lo tanto este segmento se constituye en ‘el seﬂmento mas numeroso. Sin embargo es probable que este

" " estrato se abastezca de productos de origen asiatico que son los de menor.precio por lo cual la empresa que

g se dirija al mismo debers tener costos competitivos. Por otra parte, el segmento de mayores ingfesos si bien

es una minoria, en valores.absolutos es mucho mayor al argentino por la d1ferenc1a poblacional entre ambos

paises (Méjico tiene mas del doble de poblacién que la Argentina). La demanda en este caso, estaria abaste-

cida fundamentalmente por grandes empresas nacionales y por firmas de algunos, paises europeos (Italia,

- Reino Unido) y latinoamericanos (Uruguay, Chile) cuyos-productos: son de mayor calidad y precio. En este’
caso para atender dicho segmento, la’potencial empresa exportadora debera competir con disefio y calidad ‘
con los europeos qulenes poseen una larga trad1c16n y VentaJa en tal sentldo : K '

AN

N

/

A | ' : /'/ Distribucién de la Poblacién por estrato.de edad

4 - . J - \
Lo descrito en los parrafos anteriores puede relacionarse con el niimero de habitantes para caracterizar-
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- i /
i T Y/ /\ :
; Cuadro N°13. Estimada para 1997 ] ~
) - K ./ /,\ [« s N N
—Tstrato de Poblacion’ " Valor Absoluto [ ‘Val'or Porcentual < '1
Menores de 15 aiios - 35942131 “383%|
. [Enire 15y 65 afios T Moser| . S16%| L :
| Mayores de 65 afios 1~ 3.847.591 - . — 41% ( T
~. g . / 1 ' /'/ i - o - o ’ \\/

e P o J N ' - B o ~J I'
| Lacantidad de habitantes del pais da una primcra idea acerca del tamaio del mgrca@o.

Por btra parte, la dlstrrbucIon por edad mdlca el tamafio relatlvo de cada estrato, yes unportante consxderar— o

o

la en'relacion al gfupo ObjethO al que estd d1r1g1do la potenc1al empresa exportadora

. Las cifras del cuadro contienen todo el. peso de una'estructura de edades extremadamente joven y: no .
admiiten ser comparadas con las que muestran los paises econémlcamente avanzados.

En Mex1co la poblac1on mayor de 65 anos representa el 4% de la total, y la menor de 14

a.nos 31.38% T ' 7 | e ,:

-

Deberfa’ tenerse en cuenta en este sentido la diferencia de Me_)lco con los palses mas desarrollados dada’

o

su mayor concentracion en el estrato de j6venes.

N i . Iz

g { . ‘ 3 . . s . . g . °
Reglamentacmnesgubernamentales samtarlas, condlclones de elaborauén, envasado y ethu‘etado

- . \\

Narmalmente cada pais posee dxfereptes reglamentaciones que 1n01den sobre la manera en que hay que

o preparar el producto para que éste pueda ingresar a dicho mercado. En este sentido el goblerno rnepcano
dispuso, a partir de engro de 1996, para el ethuetado de los productos textiles, prendas de vestir y sus

accesorios que: ‘ ~ : -
1. Cuandoel producto haya 51do elaborado en MeleO con insumos de otro pais debe tener una leyen-
da que diga Hecho' en Méjico con,.. (descnpcxon de los insumos), importados de ....(pais de origen).
2, Cuando el producto haya sido elaborado en un pais con insumos de otro debe tener la leyenda
% Hecho en..(pais de elaboracion), con.. (descrlpcmn de los insumos), importados de.. (pais de origen) .
A partir del 24 de enero de 1997 se modificaron las disposiciones relativas a la talla de fas prendas de

vestir o de'sus accesorios obligando a las empresas el uso de umdades correspondwntes aI 31stema general
" ‘mejicano de unidades de medida. , R

A parur del 1 de abril de 1996 para las nnportacwnes para esta fraccién arancelarla es requlsrto\éstar
inscripto en-el padrén de unportadores de 1a SHCP por la Ley Aduanera 1996 Art. 59 fraccién 4.
Otras restricciones tienen que ver con el embalaje delproducto. Desde el 3 de julio de 1996, segun la

norma oficial mejicana. de emergencia que regula sanitariamente la 1mportac16n de paletas (tarlmas) pale- - - ‘
_ tas-cajas, otras plataformas para cargay d1versos embalajes de madera nuevos y usados, eh sus‘diferentes

formas o presentaciones, tanto como producto o como embalaje Cualquierproducto que se importe dentro
de cajas, contenedores o embalajes de madera, €s susceptlble de ser mspeccxonado y sujeto-a procednmento

.. fitosanitario'en el punto de entrada al pafs. - > _
Esta reglamentacmnes pueden mterpre(carse como medldas paraarancelarlas destinadas a limitar las i im-

portacxones mejlcanas y reducir el sa}do negativo de labalanza comeft:xal dela fracmor

( S/ : . e .

~

PRECIO AL QUE PUEDE VENDERSE ' S ,
\ PN

Determ‘mantes del premé al que puede exportarse T

/

~ La posicién 61. 10 10 no requlere permlsos espe01ales y tlene una tarifa por pieza del
. A , e/

| 315‘% ad valorem. El impilesto al Valor. Agregg}do es del 10% en las regiones fronten;as y del 15% en el resto

del'i)ais.
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Calculo del precio FOB

y

El prodUctor nacional no paga impuesto al Valbr agregado en Argentina. Las 'empresas
I,

expertadoras que pagan IVA en la compra de sus, insumos obtienen un credlto fiscal. Las empresas ‘que/

J

exportan mas de lo que venden enel mercado mtemo tlenen tres opcwnes

pedirle a la DGI que los utilice para pagar otros unpuestos 2
“transferirselo a otras empresas ) S0
rec1b1r reintegros , : I e
_ Ademas no pagan ingresos brutos ni nnpuestos 1ntemos y gozan de el reglmen de admnslon temporarla\
que les permite importar sin derechos de importacién, tasa de estadistica, [VA 'y ganancias si exportan en
180 dias o con un adicional mas de 180. Todos estos beneﬁcms reducen el precio y pueden y deben
considerarse al momento de ﬁJar el precio, para alcanzar valores competltlvos ¢
Para'realizar una exportacion, habitualmente se utilizan los servicios de despacho de. aduana cuyo costo
estd alrededor del 1% del valor FOB, del embarque. Para gestionar el cobro de la venta las entidades bancaria = -

_cobran usualmente el 1% del valor FOB. Los gastos portuarios, 1ndepend1entemente del medio de transporte
elegido, oscilan alrededor del 3% del mismo. También deberian con51derarse los gastos incurridos en el

embalaje, termo contraido y etiquetado. Las cajas que pueden contener entre 180 y 200 sweaters tienen un
costo de § 27,8. El costo de etiquetado normalmente es de $ 0,20 por prenda, pero-en este caso se ha
considerado de $ 0,30 contemplando las regulacmnes impuestas por €l gobierno mejicano. El rubro gastos
de redisefio se incluye en el caso de que el producto requiera cambios en relacién a las eventuales dlferen- ‘
cias en los patrones de consumo analizadas anterlormeﬂte . - S 7
_Partiendo de un costo de produccién para una prenda estandar de $ 9,33 y suponiendo una- utilidad

'esperada de 50%, el valor FOB se obtiene mcluyendo los gastos detallados en el cuadro, los que estan

expresados como porcenta_]e del Valor FOB!'. - 7 p
© Cuadro N°14 , h
Costos de produccién » 9.33
Gastos de embalaje L 1.6% ’
Gastos rediseiio . ” 0 - o ‘. _ .
Utilidad (30%) T 0% - ~ ’
[Comisién Bancaria T 1%| T L .
Comisién Despacho ) ' 2% P ‘ ' -
J . . ! : | . /
Gastos Portuarios — , 3% ’ ’ ; » L oo
FOB E 7 2 o S
s - - N /»7
i - ‘\~ ~ -
r ,
> \ . .
CP ‘
P FOB=T———————— donde g son los gastos de redisefio, u son Ias utilidades, c son los gastos de co-

1-g-u-c-e

mxsmnes bancarias y de despacho y e son los gastos de embahje y etiquetado. Todos expresados como
porcentajes del FOB. o N ( ;o oL



flete que estan a cargo del importador. El valorde los mismos se estuna, considerando el tljasladg a Méjico,

{
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Para el caleulo del valor CIF deben consxderarse los gastos por concepto de seguros yel

-~ /

o

TN . . ] . .
en 9,5% del valor FOB." ~ -~ ~ - :
. ] O : o~ -
(; : , S \ — FOB v - 2700 1 . L ,
) Seguro y Flete (9,5%) i $2,09 _ ’ . R
‘ ‘o CIF ' ) $24,09

* cias para el ingreso de productos que provienen de estasnaciones:

™\

" El precio para el cgnsumidor final para una pre‘nda estandar debe incluir los déreéhos -

aduaneros;{el margen; para el importador y el comercializador (el que se supone en 90% y puede reempla<

zarse), y el impuesto al v\alor\agregado. 1 N

RN ) | - Ciladl‘o Nb15 e S | v N
' . CIF R - : : T 2409, =~ . .
- . Derechos aduanerds (35%) — —k T 843 R
C \ Costo alimportador /- " Ky RF) : ;
B - ) 7 Margen del unportadorycomercmhzador (90%) 2977 /
ok VA (13%) 7 339
) ‘ Precio Final _ : 766.18
Tratados comerciales - L 4

~ ' ) ~ i \
- Los. tratados comerc1ales ofrecen ventaj as arancelarias y 1o arancelarlas alos productos

~delos paises con los cuales estdn ﬁrma‘dOS, favoreciendo la compet1t1v1dad,\ de estospn relacién a los com-

petldores o R : ' ) . o -
Actualmente Mejlco perteniece al TLCAN (Tratado de Libre Comercxo para América dél Norte) que es-

un tratado de libre comercio cuyo objetivo es {'la eliminacion gradual y reciproca de la totaliddd de las

barreras al intercambio, manteniendo sus estructuras arancelarlas propias respecto a terceras naciones. Por

. esto Estados Unidos’y, Canadi se ven. beneficiados- para ingresar a este mercado con una tasa menor que la

tarifa que pagan los productos argentmos La misma es del 14%. .
Por otro lado por ¢l ALADI tlene firmado tratados de comercio'con otros paises lo que genera preferen— -

Chile estd excluido de pagar arancel

Costa Rica estd excluido de pagar arancel T - P
Colombla paga una ‘tarifa del 12,9%/11,5% ad V'llorem y hay un programa de reduccwn aranelarla al0
afios (PAR) Ve o U g :
Vene):zuela (PAR) . - o L - ’/ - ) g —

Bolivia pdga una tarifa del 5% ad valorem ) : T

s - ; N

Esta informacion también debe considerarse al momento de fijar el precw yaque 1nﬂuye sobre la ‘

" competitividad de los productos Argentinos en relacién a los de otros paises. o -

N . Co J o ) ~ A



" 'mercados, tianguis o la venta directa. El procedlmlento paralas ernpresas locales usualmente es el siguiente,;

e

* esto se recomienda negociar con un unportador que conozca los métodos de comerc1ahzaclon ya las empre-

y . - -

Co6mo comercializar el producto S 3

N -

Los canales de comercializacion difieren segun los ingresos del segmento apuntado. '

™ v - - ) LN

Como ya se menciond las grandes empresas abastecen el segmento de altos ingresos y a su vez éstas produ-

cen e importan marcas reconqcidas internacionalmente: Por esto, para el caso/de apuntar a este segmento, es
) ) li N P J ! . i . N ) : ‘ .
aconsejable contactarse ¢ reali'zar acuerdos con estg tipo"'gie ﬁrmas, ya que éstas son reconocidas y conecen
el mercado. D1f1c11mente pueda imponerse una marca desde afuera sin la_ mtermedlacmn de una
\

comermahzadora muy reconocida o de una empresa productora que ya haya im {)uesto unamarca e impofte

El segmento de estratos medios y bajos realizan sus compras en tiendas departamentales y de autoservi-

cio, asf como en un nimero importante de tiendas especializadas en ropa, Las empresas también utilizan los

la empresa fabricante elabora una muestra, la propone al comprador y si éste la acepta, se negocia elj precio;
una vez logrado el acuerdo la fabrica o el taller manufactura la prenda. Un problema recurrente en la

los empresarios cond1c1ones dificiles frente a las cornermahzadoras y grandes necesidades de efectivo para
mantener su operacion ya que el ciclo de venta del producto és mucho més largo que ¢ el de produccién. Por

sas que se encargan de esta tarea. ~ -
N } S

PR i

Y

_ comercializacién, es que un volumen importante de las ventas se realiza en consignacién, lo cual planteaa -
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1. Aspectos geiierales: geografia, clima, demografia y horarios comerciales L i
7= N - o . P . : N
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T-INTRODUCCION ALPAIS ~ |

~ =

—~

- . ' : N -

Brasil es_el quinto pais del mundo en extensién, cpI% una superficie de.8.512.000 Km?2. Limita

con tocfds los ‘i%aises de Sur,.con exccpcidn de Ei:u‘a‘dof y Chilé; El»pafs se divideten'cinco regiones: Norte: -

~

Estados de Amapa, Rorauna Amazonas Para, Acre Rondoma y Tocantms Nordeste Estados de Maranhao

Piaui, Ceara, Rio Grande do Amerlca del Norte Paral’ba Pemambuco Alagoas, Sergipe y Bah1a “Sudeste: 7

Estados de MlnasGerals Espmtu Santo RlO de Janeiroy SanPablo; Centro Oeste Estados de Mato Grosso

_/

Mato Grosso do Sul Goids y Distrito Federal; Sur: Estados de Paran4, Santa Catarma y er‘ Grande do Sul.

\ F |
|

La mayor parte de Brasil se encuentra comprendlda enlos chmas Tropical y Subtroplcal (tanto en

sus vanantes humeda como seca) y sc’)lo la regién Sur corresponde mtegramente al clima Tpmplado

La poblaclon estd estlmada en 155 millones de habitantes; con una tasa de crecimiento del 2% anual. )
Aproxunadamente un 47% fes menor devemte aflos y solo un 6% supera los sesenta afios. La expectatlva R
de vida media es de 63 afios. - - , s

Reglona]mente la poblac1on se dltrlbuye dela sxgulente manera: Norte 11 mlllones (7%), Nor-'

deste, 46 mlllones (30%); Sudeste 65 mlllones}(AZ%) Sur, 23 mlllones (15%) y Centro-Oeste 10 mlllones

| (6%) L4 poblac1on urbana: asc1ende al 74% del total.

‘Las prmCIpales ciudades concentran el 31% de la poblacmn La mayor c1udad es San

Pablo que con sus alrededores totahza 17 millones de habltantes se/gmda por Rio de Janeiro con 11 mﬂlo— o

nes. Entre aquellas que superan el mlllon de habltantes se destacan en el sxgulente orden ‘Belo Horlzonte, -

—
J

Salvador Brasﬂla Porto Alegle Cunt1bayRec1fe T T

S

En Brasil coexisten-tres ‘husos horarios, que dividen al pais en' otras tantas ﬁ'an_]as EYmendlano de,\;

~ Brasﬂla comc1de con el huso horario de Buenos Aires, esta franja comprende también los Estados de Goias, R

Minas Gerais, Espmtu\Santo San Pablo, Rlo de Janeiro, Parand, Santa Catarina y Rio Grande-do Sul. Los.

" Estados del Nordeste est4n adelantados una hora respecto del huso de“Brasﬂxa Los estados deAmapa Pari, N

Amazonas, Acre, Rondonia, "Mato-Grosso.y Mato Grosso do Sul estén atrasados dos horas respecto del - 0

| mismo huso.™ L - ¢

El horarlo comercial se extiende de- lunes a viernes de 830 a 18 horas, con intervalos para almuerzo
entre las 12 y las 14 horas, aproxnnadamerﬂe El horario bancario de atencién al publico se extiende de 10

-a 16:30 horas. Los negocios (lojas) atienden desde las 8 horas, los ‘que venden productos de primera nece-

_sidad, y desde las 9 horas el resto. En generakgste tipo de est'lblemmlentos extiende su horario de. atenc1on

més alld de las 18 horas, con una variada gama de'horas de cierre. Los Shopping Ceﬁters operan sin inte-__
rrupcion desde las-10 horas hasta las 22 horas, de lunes-a sabado., -

Los feriados nacionales son: 1° de-enero, Carnaval (variable, el feriado se extiende hasta las. 12 horas del
Miércoles de Cemza) Viernes Santo (variable), 21 de abril (Tiradentes), 1° de mayo, Corpus Christi (varia-
ble), 7 de septlembre (Independencia Nacxonal) 12 de Octubre (diadela Patrona Nacional, Nossa Senhora \ ‘

‘ Aparemda), 2 de rioviembre (Difuntos), 15-de noviembre (Proclamacion de la Republica) y Navidad.

Las vacaciones de verano tienen lugar en los mismos meses que en Afgentina (enero y febrero) Tam-
blen ex1sten vacaciones de invierno, generalmente enla prlmera qumcena de julio debido al receso escolar.

» /
~f = [ - - X “ P

2. Economl'a
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La economla brasilefia es, en termmos generales, de libre mercado, si bien hay una part101pac1on estatal

o semi estatal importante en ciertos sectores considerados de importancia estratégica. En. 1990 se comenz$ .

< v . un programa de prlvatlzaclones que ha avanzado prmclpalmente en -los sectores 51derurg1co v petroqunmco

La contribucién de los grandes agreg,ados al Producto Bruto Interno es la siguiente: Agncultura -

8%, Industna (mcluye Gonst:ruccuSn y Mmgerla) 38% y Servicios 54%

e
e

2 1. Indlcadores macroeconémicos: a partlr del Plan Real, la mﬂac1on se encuentra en mveles mds cerca- |
" pos a los internacionales (10% en 1996). El Producto Bruto Intemo fue de U$S 494.000 millones en 1994 y

de aproxmyadamente US$S 520. 000 mlllones en 1995.

,/

2. 2“Comerclo exterior: Las c1fras globales del comercio extenor brasﬂeno son las siguientes:

Balania Comercial Brasilefia !
(millones de dolares estadounidenses)

N

BN © - Afo - Exportacmnes ‘ Importaciones —- Saldo"";
( = 1991 31620 2T.04T 037
' 1992, \ 35793 \ 20354 15239
1993 = 38397 — 25480 13117
1994 B 13558 ~33.168 10390
— 1993 46.506 49.663 3157

-Fuente: Banco CéhtraLdo Brasil.

—

Tanto las exportacmnes como las importaciones han crecido en el periodo 91-95, pero el crecumento de
(casi un 50% de las importaciones registrado en 1995 frente a un aumento mucho menor de las exportamones

revirti¢ el'resultado de la balanza comerclal‘

+Un comportamlento smular se puede apreciar en el comercio bilateral con nuestro pais. Como'se -

/. observaen el siguiente cuadro, Brasil registré un déficit comercial frente-a Argentina de casi 1.300 millones

. dé‘ -dé_lares.

s

\ -

g

~ Comercio bilateral
;  Balanza Comercial Brasilefia

(millones de délares estadounidenses)

S

N Ano fExportaclones Importaciones . Saldo
1991 3T.620 21041 0379 .
1992 357793 0554 3239
1993 38397 75480 BI7
1994 73358 ) 33.163 0390 7
1995 76.506 79,663 3157
. g 7
N\ ’ T
AN y ) W, ™~
\ s
. ~ '\ B
- Por tltimo, con51derando la dlstrlbucmn geograﬁca de las eXpOrtacmnes afgen’u-
nas, también se puede observar un incr emento en la 1mportanc1a de Brasﬂ como compra-
— - dor de productos argentmos.

N

.




‘L“\‘ : . l

, v/' \ ‘ . / / ‘ / El Sector Textil Marplatelise . .. 155
B R Ex;;ortaciones Argentinas ~ .
' (millones de ddlares estadounidenses FOB) = ™.
.‘ ST980 .. 1985 1990 1995
. .. Juss. % UsS - % UsS %  USS %
[TOTAL 8027 T000% 8396 T00,0% 12353 100,0% 20893 100,0% |

[NAFTA 88T T10% 1342 16,0% ~ 20T 170% 2027 9.7%

<

7 3.Politica Comercial ' J ,
‘ El régimen tributario de las Zimportaciones-en Brasil no comprende solamente el 1mpuest0 de importa-

cién, que incide en la entrada de mercancias extranjeras en territorio-aduanero. Existe, ademss, la i imposi-

cion de otros tributos que, a pesar de no tener como hecho generador la/entrada de mercaderias en el pais,
.acaban por onerar-ia operaci6n de 1mporta01on oy Pt :
A contmuacmn,\se exponen separadamente cada uno de los trlbutos que gravan las 1mporta<ﬁrones bras1- \

lefas: O - _ , rol A
N 77 - - W ) P A
* 3.1. Impuesto ala Importacmn @ - B P L
» Este impuesto incide sobre ]as mercadénas extranjeras Su base de caleulo mcluye los s1gu1entes ele-
. / mentos: . 5y P - N 3T 4
. h o \ ! ¢ : . .

. a) Costo de las mercaderlas 1mp0rtadas hasta el puerto punto de fix ontera aduanero de entrada o aeropuerto
aduanero de descarga en el pais. -
b) Costos relativos a la carga, descarga 'y mampuleo asociados alt tr'msporte de las mercaderias 1mp011adas

hasta los lugares referidos en el i L inciso anterior. - g NN

) Costo del seguro relatlvo al transporte - < )
\ ’ \ ! N\ .

- /

Con la entrada en vigenciade la Tarlfa Externa Comun del MERCOSUR la casi totalidad de 1os produc—

~tos argentmds estan exentos de pagax el Impuesto a 1'1 Importacxon para su entrada €n Brasﬂ R

32 Impuesto a los Product,os Industnallzados (I.P.I.) o ) . W,
— N N P , i - . . - ’
-0 o N > ) . 7/7 b . N~ . R o /
S 7
N = \ L ;
N - - v -
" o J N
i ’ \
- J .
< , N -
- / /
! _ ~ y \ /
i ~ . RS -
] . \ EE ~
. oo # \
- ~ B \\ - ~— . { \‘
N - o ) . o
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- 8%, conforme al Estado, siendo la tiltima la que se aplica a la mayoria de los productos.
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Es un unpuesto federal que grava a los productos manufacturados en el momento de la salida de Ia S
fabrica, en casos de bienes brasilefios, 0 en el momento de su despacho, en los casos de mercaderlas 1mpor- S )
_ - tadas: .~ o < e -
La base de calculo del'TPL, para las mercaderias 1rnportadas esel valor que se usa como base parala : ,
_aplicacion de los derechos de' unportacmn (valor CIF), al que s¢ suma el monto de este trlbuto asf como los ot |
recargos camblarlos efectlvamente pagados por el unporfador o [ . SN

..... P . :

~- [

33 Tmpuesto, sobre la Circulacion de Mercadenas y sobre. Prestacnén de Serv:clos de Transporte y de

“Comunicaciones (I.C.M.S. ) ' k : R

_ < ~ s Vel

~ " Es un tributo que administran y perc1ben los Estadoss por lo que éstos son soberanos para fijar las
. alicuotas'y determinar casos de exenciones. AT
~_ Lasalicuotas del ICMS son fijadas de-acuerdo con el criterio de esenmahdad de las mercaderlas Actual- A

mente existen tres niveles de alicuotas: 12%, 25% (sobre un grupo muy reducido de mercaderlas) y 17 o~ - -

'Este gravamen se aplica en el momento de despecho de las mercaderfas-importadas, inmediatamente _
" después de la aplicacién del IPL Su base de calculo es-el valor CIF de los bienes, al que debe sumarse el
monto de los derechos de importacién, recargos cambla;nos)exIPI e ; e S S

JU

3(Gulasde mlportaclén L R ‘  S T e T e~

4 . A N N .

Como regla generaL las nnportacmnes bras1lenas se suj etan a, la emisién de Guias de Importacmn (G.L) : \

-aunque existen excepciones-, antes del embarque de las mercaderias al exterior. ~ - T N

+ El no cumplimento total de esta regla administrativa -importar la mercaderia sin’ G.L- unphca que: el ‘ .
infractor debe pagar multas para liberar la mercaderia.

/- La Guia de Importacion tlene una valldez de hasta 90 dias para el embarque de 1a mercaderla en el

exterior.” - = - ; o e

Y PR v . —— . N s NI
e - . g . N ) !

35 Depéslto (entreposto) aduanero : _ - - y

- Entre Ios regnnenes aduaneros espec1a1es contemplados enla leglslamon bras1Iena (AdmlSlOl’l Temporarla - -

por parte del exportador argentmo el regunen de Enheposto Aduanero en la nnportacwn

N D1chq régimen permite el dep651to de mercaderias en local detenmnado con suspenswn del pago de‘: S

trlbutes bajo control fiscal. / -~ A _ : o9
Comprende las’ 31gu1entes modalidades: directa, mdlrect't y vmculada siendo requlslto esencial en cual-I -
- quiera de ellas, que en el conocimiento del transpo;te dela mercadena figure la indicacién de que lamisma
va destinada al EntrepostoAduanero de 1mportac1on - .
La entrada de productos bajo las dos primeras modalidades debe se: reflhzada en con51gnac1on sin- T -
cobertura cambidria, pudlendo permanecer en eldepdsito aduanero por un plazo de hasta un afio. Este plazo. . \ N '
se puede extender por hasta tres afios, mediante la solicitud de prérroga del periodo inicial. AR A
__ Antes del término-del citado lapso de tiempo, y comprendidas las eventuales prorrogas concedldas S -
‘debera el consignatario -entreposto. dn‘ecto- o adquirente -entreposto mdlrecto- autorlzado por. Ta
autorldad fiscal, sohcltar la Guia de Imponacmn pata la nacxonahzamén y el despacho para consumo dela
mercaderia. : -
A criterio del importador - consxgnatarlo el despacho para consumo podra alcanzar parte o la totalidad :
- delos bienes en dep6sito aduanero, ocasién en que ser4 formulada la réspectiva Declaracioh de Importacién -~ C
Ty pagados los correspondientes impuestos -II, IPT ¢ ICMS- calculados con las alicuotas vigentesa esa fecha. '
Por su parte, la modalidad de entreposto vinculado, tiene por objeto la admisién de mercaderias que se
destinen a la exportacién; o la reexportacxon en el mismo estado en que fueron lmportadas admitida,
inclusive la cobertura cambiaria. El plazo para la permanencia en deposito aduanero es snnllar a la de las
anterlores, excepto para las mercadeuas importadas con.cobertura cambiaria; cuyo plazo es de-180 dxas
prorrogable a criterio de la_ Secxetarla dé Comercio Exterior (SECEX) p01 90 dlas -

{
— .
)¢ = . — ) oo
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II- INTRODUCCI(')N ALPRODUCTO - . . ,
1. Arancelesytrlbutos - ' ’ ' .

Los sueters pullovers cardlgans, chalecos y artlculos similares de punto, de lana o pelo fino se clasifi-

* can arancelariamente bajo la pOSlClOIl 61101000. Los aranceles y trlbntos que gravan las unportacmnes

brasﬂenas clas1ﬁcadas en esta posicién son:

[
N

-

~ \

‘prod. similares de punto, de lanao pelo f‘na -4 L
Se L ‘ (ene-set 1995) } . _ LT X
- . . L 7//7 \, ~ ’ ‘ | ” . . o p
, i } - . Argentma ! ) T R
’ . YA Resto ' o
e S . K '\‘\fr
- \ | -
- - )
T Per o oo /
S N : . 5% - ; o _ S
oo ' Reino Unido
PN B 2% \ S
/ . AN
SN g /
,/\/ N
¢ j
J s \ . . by
I - N / i ’
4 P . ~ Yoo~ China o e e
. A Ewe ‘ N 1% / ) 3
i N =i e - B . P .) b
/ -

o / .

v ;
{ . iy

o
t N i

Las unportacwnes provementes del Mercosur gozan de una pregerenma del,20% con respecto a las de
-otros origenes debido al tratamiento arancelario diferencial {d. L). Dicha preferencia se amplia al 23,4% con
Ia aphcacmn del LCM. S, dado que, el LL es ;ncorporado en su base de calculo. i

e

2 Importaclones : o - - S
o . N o \

- B : v ~ . ~ . o : ( ) ! " - -
= Aranceles 'y tnbutos o\ Intramercosur E;(tramegosﬁr
Impuesto a la Importacxon (L) % 20%
_ [Tmpuesto a Jos Productos Industrializados (I.P.1.) 0% ) 8 0%
Impuestq sobre Ja Circulacion de Mercaderfas y sobre. Prestac:lon de N N
k Servxcxos de Transporte y. de Comunicaciones (I.C. M S. ) ' 17% ¢ 17%

~ < k < - . //

- Las lmportacwnes de Brasﬂ de prendas y componentes de vestlr de punto (capitulo’61-de la NCM)
ascendleron en 1995 a 93 6 mlllones de do]ares de los cuales 5.8 mlllones (6%) tuv1er0n como-origen a la
Argentma ‘ < < =

Las importaciones de los prnneros 9 meses. del 95 de sueters Y similares (posmon 61101000 de la NCM)
_ representaron el 6,7% del total anual de’ mnportamones de prendas y componentes de vestir de punto (6 3
mlllones) e > <

~

"Si se realiza un ana1151s por origen, se observa que la participacién argentma alcanz6 al 22% de las

" importaciones brasileras del producto-en €l perfodo enero- setlembre del 95, quedando detras de Urﬁguay e

Italia que son Ios prmc1pales proveedores del mercado. -

SRR SR oy o

N .

Part argentma enlasi |mp brasﬂeras de suetersy

e

)
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Sl se anahza el per10do enero del 93 - setlembre del 95, las tendencias son las 51gulentes

o Las lmportacwnes muestran un importante crec1m1ent0 pasando de aproxunadamente 1 mﬂlon en .

1993 a6.3 mlllones en. 1995 » _ ‘ ‘ oy

8 - _

-8 <
8

™ (7]

[ T J

o
|\ .
L " Argentina 1ncrement0 sus exportacmnes a Brasﬂ a una tasa mayor a la de sus competldores en

‘consecuencia meJoro su pos1c1on frente a Uruguay e Italia.

/ .
= . ) T ¢ i
, E —e— Uruguay ‘ ‘ ‘
- 8 g ltalia : N
/ % | —A—Argentina ‘
£ wl
'/
) - - \
! : R
e . Este comportamlento respondlo tanto a un aumento en el nimero . de exportadores como a un
mayor tamafio-de las operac1ones e » 2 o~
Importacxones brasﬂeras de sueters productos similares de punto,
de lana o pelo fino (por origenes, periodo 93-95, U$S)
J : ‘ ’/ -
Vo ~ oA ; ¢ , /
Ao /Pais . v &S , ™ . ene-set 95 - ‘ TOTAL
; WS % UsS % ' UsS %. | usS % |
Urigugy TA3758  555% TB7643 BT 23025 . 31%. 3931606 B3% -
Taa BT,

Resto - 4.031 04%. 1 7 O 0% 16459 0, 3% ) 21837 \0 2°7

W 30% | 3%48_ 5% . \

j 03%. 8148 06%  1128% _ 18% 133837 3% |-
Chm 0 00% T 57542 1% T4 0 115383 1% ]
Francia 0 00% - - 582 0% 794 0 e O]

EOR ., _ 0 00% 290 0% 1545 0% B35 0% |
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N

~

_ la demanda mterna
Por otra paxte los datos sobre exponacwnes muestran un pobre desempeﬁo 3 Producclon y Exportaclo-
nes ~ .
Si blen no se dlspone mformacmn sobre produccién local es pos1ble decxr que, dado el fuerte i mcremento »»»»»
_de importaciones, los pvoductores brasileros no han tenido capamdad de abastecer externo de Brasil y si se
) comparan estas cifras con Ias argentinas', se podrla inferir que los productos brasileros son menos compe-

titivos.
. -y / -
! Las exportacmnes argentmas en el afio 94 fueron de U$S 2 millones, mlentras queen 95 alcanzaron U$S‘ -
4.9 millones - ) ) | N N

— 1 { -
| <
N

Exportacnones brasneras de sueters y productos S|m|lares de punto,
- delana o pelo fmo (por destlnos perlodo 94- 96 U$S) T

/‘., o N

1 <% L

AOTPas T % % ' TOTAC

: s %, = s % S % s %
Uigiay, B[BEO 0% 2830 0.0% 38710 85.2% 17580 86,0% |
fidia ' — 0 00% 0 00% 1979 WUs%  1W©B78™ 9% |
Paragugy 348 83% B 0% 0 00% ~ . 37% 1%
Espaia 258 6% 0 00% 0 00% T 258 1.3%
IMxico 200 48% 0. 00% - 0 00% 2000 1.0% R
" [Austia ~ X6~ 08% 0 0% 0 00% BB 0% :
Sliza ; —0 00% 0 00% 54 0,0% 5 00% -
TOTAL 2052 1000% %m*—lm{ 00% 20433 1000% W

4. Dimensién del mercado
. } ‘ , ) - - j
7 \! Cy . o ) NG = 7 \,
A fin de estimar el consumo anual brasilero de suéters y similares (posicién 61101000) se reali-
‘ . . - L= - . . 7 . ~
zan los siguientes supuestos o consideraciones:

~ = N

dadas sus caracterlstlcas chmatlcas los estados del sur y del sudeste son los que consumen el pro-~ .

ducto .
s

un 20% de la p6b1a01on de esos estados tiene a este producto como- Componente de su canasta de

consumo A { ! <

- las compras se reallzan a-un ritmo de un suéter o similar cada dos afios ~
el precio FOB por unidad es de U$S 10 (si bien se utiliza a titulo de ejemplo es el valor minimo
° umtarlo de las operaciones reahzadas por los exportadores argentmos del producto en elafio 1996)

. e 7
Varlables - N ” Valores .~
Habutantes (region sur y sudeste) S - . 88 millones S .
Proporci6n incorporada al'consumo -~ N ~ 176millones - .
Consumo anual per cépita R 0,5 unidad FO
Precio promedio FOB o o . U$s 10 - N
Dimension del mercado 1 USS 88 mlllones/ano , — :

S

A partir de los supuestos anteriores se puede lle gar auna aproumacxon del tamafio del mercado de U$S .
88 millones anuales. Sin embargo, las posibilidades de diferenciacién ¢ que da este producto dan orlgen a
distintos segmentos de mercado que, si bienno son considerados en este informe, deben ser temdos en
cuenta a la hora del disefio de una estrategla de penetracmn del mercado. ,

/

~ s - L -
) s
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= II-INFORMACION UTIL PARA EL EXPORTADOR : < ——

7/ . /e R ~ ‘ ) \ LA — ' : }
1.-"~ - Clientes Potenciales L e : - o o

~

En este apartado se mcluyen los prmmpales nnportadores del producto bajo anéhsls durante los afios -
1991y 1992. Estas empresas podrian ser potencmles compradores de los suéters Y sumlares produc:dos en’
~-al Argenting.. o

\ —

= RAZON SOCIAL, DIRECCION Y llLL]i.l‘ONO

\

ONDIAL DO BRASIL EXPORTACAO LTDA: S
Alameda Rio Negro 1033 -3 Andar- CJ. 31 -
06454000 Barueri SP (001 1) 4216511 ) 7

1634605

—IT8.696

SAINT CLAIR MODAS EXPORT-IMPORT SA

T30.653 |

953151

SETCO INDUSTRIAE COMERCIO TNMPO-EXPO LTDA.
Avda. Princesa Isabel 629 - Sala 102.- Centro

29010361 Vitoria-Es (0027) 2225479 - N

340.571

118137

-

et [BENETTON DO BRASIL TE@(TIL LTDA ) ] I
' Avda Arpo 4001 Costeira i C
83010290 Sao Jose Dos Pinhais PR (0041) 2831142 '

65.161

!

|
\

—~T09.351

“OCEAN TROPICAL CREACOES L1DA -
Rua Clark 78/156 fetn ' ~.
03167070 SP (0011) 2916677 _ -

158.091

GARBO SA - )
Rua Olimpio Portugal 163 Mooca
03112010 SP (0011) 2219911

TIO0 |

T RISCHMANN SMAGAZINE SA
_~] Rua Monsenhor Celso 19 ) )
80010150 Curitiba PR (0041) 2328811 T

STO8A

, - [CIA"DEMARCAS
: Rua General Belegarde-147, 449 151 E 163-B Engenho Novo
20710000 Rio de Janeiro (0021) 2616060

CYWILE

"~ INDUSTRTA DE CONFECOES VIEA ROMANA SA e
Rua Oscar Freire 697 Cerqueira Cesar - )
7+ 101426001 SP (001 1) 8835006

49817

RESTOQUE COMERCIO E CONFECCOES DE ROUPAS LTDA
| Rua Dr. Mario Ferraz391 Itaim B1b1

45.000

- 01453011 SP (0011) 8207977

- [RIGUEXPO-IMPOETDA . . N
Rua Agrario De Souza 146 '
| 01445010 SP (0011) 8831498

13320

T RK SA COMERCIO DO VEST UARIO
- = { Avda. Alberto Bins 786 1-Andar Centro
"1 90030141 Porto Alegre RS £005 l) 2263811 B

16.582

SANTOS E CIALTDA
Avda Luiz Xavier 106 Centro .
80020020 C\urmba PR (0041) 2330044 P

RN

11.573

KENT Y CUORWEN COMERCIOE CON}'EC(,OES Lf DA™
Rua Bela Cintra 2203 Cerqueira Cesar ‘
01415002 SP

- JARMOD IND. E COMERCIO DE CONFECCOES LTDA
e Rua Do Areal 22 Bom Retiro  * > ¢
01125020 Sao Paulo (0011) 2239177 =~ .

XPAND IMPO-EXPO COMERCIO T TDA
Rua Freire Da Silva 180 Cambuci | ’
01523020 SP (0011) 2707533 -

UTIKAO MODAS LTDA — -
Avda Independencia 1222 Loja 2 Moinhos de Vento
90035073 Porto Alegre RS (0051) 2241119

3,790

_ATCCUMERCIO REPRESENTACAO EXPO-IMPO L T DA
= Avda. Otavio Rocha 22 CJ 603 Centro _
~ 190020150 Porto Alegre RS (0051) 2263156

)

87T

: ¢ [SPDC SERVICOS COMERCIO E lNDUb TRIA LTDA ~
/ : Rua Da Graca 215 4 Andar 5/43 Bom Ret1r0 . .
01 125001 SP (0011) 8264211 P

- ) v ANTARES SA TMPORTACAO E EXPORT ACAO

Rua Alceu de Campos Rodrigues-51 9

N

;

N
L
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"PFIMAL AMERICANA COMERCIO E INDUSTRIA LTDA
Alameda Jau 1725 Cerqueira Ccsar "’j/‘ -
01420002 SP ¢ -

3317

MULTI MARKRET COMERCIO IND. EXPO-IMPO LTDA
Rua Tangara 210 1
04019040 SP (0011) 5496222

2.100

IND. DE MALHAS FINAS HIGH STIL LTDA
Avda. Ermano Marcheti 928 |
05038001 Sao Paulo 001 1) 8358533

GIOLT IMP()KTACAO E EXPORTACA(j LTDA.
Rua Jeronimo da Veiga 164 - 13 Andar
05417001 SP (0011) 2800808 .

CAPTAIN GULL COMERCIO IND ART SPORT LTDA
Rua Diogo Jacome 797 | .
04512001 SP (0011)2411522 . 7

992

VANITA COMECIO E INDUSTRIADE VES’[ UARIO LTDA
Avda. Dr. Cardoso De Melo, 1572-VL Olimpia

7

04548005 Sao Paulo (0011) 5421877 ' -

MULTIMPORT TMPO-EXPO COM. INDUSTRIA L1 DA
Rua Barao de Itapemmn 209 7 Andar-SL 712 Ccntro )
29010060 Vitoria-ES (0027) 2227994

7%

104562000 SP (0011) 2404847 = ° . L
LA LUCE DEL SOLE MODAS LTDA N

MAK EXPORT IMPORTACAO E EXPORTACAO LTDA
Rua Morato Coelhio 656 Pinheiros
05417001 SP (0011) 8446377

38—

GIANT COM. IMPORTACAO E EXPOR lACAO LTDA

Rua Indiana 414 Brooklin - . 8 L5

321

Rua Domingos Leme 330 Vila Novaconceicao
04510046 SP (0011) 5428011

MARRO ATACADISTA LTDA
Rua Carlos Lisdegno Carluccx 519

105536900 SP,

s/d

AGROPEC COMERCIAL EXPORTADORA SA
Rua General J. a.rdlm 770 9 Andar S/9 A/B
01223010 SP.

s/d

ESTABELECINH.ENTOS DE MODAS MARIE CLAIRE SA
Rua Teodoro Sampaio 1946 2 e 3 Andar Pinheiros .~ y
05406150 SP - N

s/d

TODIMA COMERCIAL EXPO- IMPO LTDA s
Praca Pereira Coutinho 207 VL Noca Conceicao - N .
04510010 SP !

Sl

[CASA ANGLO BRASILEIRA MODAS CONFEC, E BAZAR

Rua Concelheiro Cr1spm1ano 86 Centro "~
01037 f

s/d

ANTONIO KUCINSKI E COMPANIA
Avda. Brazil 5895 Terreo /
85802770 Cascavel PR

LG

sd]

FIACAO FIDES SACOMERCIAL . ', ~
Bairro do‘Moises s/n Caixa Postal 58 '
13201970 J undiai SP

SAO PAULO ALPARGATAS SA
Rua Urssui 300.8° Andar
04542903 SP L/

i

s/d

1 MAPPIN LOJAS DE DEPARTAMEN’I O SA
.} Rua Conselheiro Crlspmxano 120 - 1T Andar -

01037000 SP

REGINA MARIA DE GRACAY CIA TTDA ) ‘ N
Rua Francisco de Paula Guimaraes 167 AHU '

- MODAS LUCKSTORE CONFEQCOOES CTDA
Rua Joao Cachoeira 644 JDPauhsta !

{

il

045350025 , -
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| NOTA: T T e T e
~1) _  s/dsignifica que realizé operaciones de importacién por montos desconocidos.
2) 0 signiﬁca que no realizé operaciones de importacién en el periodo -0

. 2. Modahdades de pago/cobro o - 7 ) -

§ Existén tres modalidadéé principales de pago/cobro-en las operaciones de comercio exterior:

{ /

. 2. 1 Cobranza (Remesa Fmanclera) Slmple T

~

e

', Esuna orden SImple de pago o'giro que remite el 1mportador al exportador por el recibo'de la mercade-

" ria. Los documentos\comercmles necesarios para la hberac1on aduanera/de la nercaderfa (factura comer-
cial, conocin jento de embarye, efr.) son 1 itidos v:acourr:er o en mano del propio transportista.-El

" banco brasilefio autoriza esta operacion contra presentacwn ‘de copia de la Guia de Importacién y copia de

la Declaracién de Importacion (4° copia de la D.L). Esta:modalidad es muy comun en la venta de algunos

productos tradlclonales particularmente del sector alimenticio, en razén de su permanente rotacion.
. El costo de” una cobranza simple es. del 0,25% sobre el valor mvolucrado con un:minimo de 30.délares

por OperaCIOIl . S . 7 i o
-~ _ - - N J
2.2. Cobranza Documentarla - : ' R
/ N - s . - . . -
P : ]

“La modalidad es similar a la utilizada en la cobranza simple, con la diferencia que el mtercamblo dela
* documentacién se efectia via bancaria. Erexportador deposita en su banco los documentos de rigor: factura
comercial, certificado de origen; etc., y adquiere una letra de cambio, que es remitida al cobro al banco
corresponsal en Brasil. El exportador instruye al banco las condiciones: al contado o'a plazos, y el valor que
debe cobrarse al importador contra la entrega de los documentos ‘comerciales indicados.

VEle costo de una cobranza documentarla es del 0,25% sobre-el valor mvolucrado con un mlmmo de 30 =

7 délares por operacwn

!

2.3. Carta de Crédito o - S e -
La Carta-de Crédito representa el mecanismo de operacwn ﬁnanc1era que ofrece la‘mayor garantia de
. pago para el exportador, siendo asumida esta responsabilidad por el banco interviniente en nombre del -
importador. Por lo tanto, es la modalldad mas segura para operar una venta de exportamén 2
En esta operacion los bancos, sibien no phrumpan del contrato de compra-venta, establecen verdaderos
«contratos» con los agentes comerclales (importador y exportador);.por lo que median: garantias y una
administracién bastante mas compleja quela smp)eanfervencmn en el traspaso de documentos o la cobran-
zade letras. ’ E :
Lasmnormas vigentes en Brasﬂ establecen I presentaclén de g'lrantlas o avales por parte del 1mportador

que.abre la Carta de Crédito, durante la vigencia del mismo y hasta el cierre de la operacion crediticia.
~y 'Asimismo, la situacion ﬁnanmera del unportador es ahahzad'l por el banco 1nterv1mente antes de la acepta-
o cién delcrédite. " : -

/ El gasto total para la obtencwn de una Carta de Crédito estd en el orden del 2,5% del valor mvolucrado
El exportador al seleccwnar una modalidad de cobro debe considerar el costo de la mlsma y la seguridad

que le proporciona. Estas relaciones estan resumidas en el siguiente cuadro: - N
e . - i
. — SEGURIDAD —
oY I 2 . — BAIA T . MEDIA™ ~ ALTA= B
o 7 ‘ . A BATO — ) Cobfanzz\Slmplé Cobranza
! ~ COSTO R ' S Documentaria :
- 7 ALTO ] ' SO ‘ — Carfade —
: LT ‘ " Crédito

/ B - . ~ . o ~

-

—

v

4
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3. Modalidades y costos detransporte .. N - )¢ GO
y 7 - . : o . AR a (’ . / : '\
) '~ Eneste punto-se incluye informacién orientativa y muy general referida a las modalidades -
\)/ / ; e R - . . ‘ NN ) o
.  de transporte utilizadas en el comercio con Brasil. /= o o .
3. 1. Terresti"" : : i N
\\ ) - B Lo ) IRV ] . N » o

Aproxunadamente el 40% del valor de las ventas argentinas a Brasil se transporta por via terrestre a
* través de los pasos: fronterizos de Paso de los Libres \Urugualana <y Puerto Iguazi - Foz do Iguagu
‘Se mdlcan a continuacién las tarifas de flete por Tm de-un camién de 25 Tm de cargay de un vagén de

60 Tm, parg dlferentes t1pos de carga segun el origen y destmo de Ia mercaderia (a 1994) S
3.1.1. Ca’m'lon;\carga general T | ‘ J L.
. B ~ 7 . s 7 \ 4 7(:/
P R ; Origen ‘ ~Destino T N ~Flete -
) i o ) P ) - A YA (U$S/Tm)
. Buenos Aires .| Porto Alegre L N _ 927
‘| Buenos Aires. San Pablo i} 132 :
Buenos Aires Rio de Janerro ~ 135 g S
‘| Buenos Aires . _| Salvador 150
.| Buenos Aires Curitiba 105
~ 1 Cordoba - San Pablo. 144
' ‘Mar del Plata_ - 1 San Pablo .~ ~ .- 168
[ - Fuente: ABTI - Asoc1a01on Brasﬂerra de Transporte Internacxonal I /
3.1.2. Ferrocarril g o : S : .- ps
. > . ~. \’ P ‘ RS N e VRS : N ) .
v : L ' —Origen - Destino Producto -~ : Flete
D L P I R R R (USS/Container)
P o Buenos A1res *_ | Sar Pablo .| Coptammer lleno 77 940
N e p Fuente Red I“errowana Federa{ SA. -~ - R BRI
' 3.2. Marl’timo: Y
. - LA y
., T amo Buenos Alres S'mtos/Rlo de Tanexro
e e Tlpo de carg'l R R Flete
‘ N . e A (USS/Tm)
{ General*- o T e 45 .
; - / ‘ < - e .
. *Tarlfa para contenedores de 20 pms (max 2.5 tm) 800 U$S R
- } o Tarifa para contenedorés de 40 pies (max 20 tm) = 1.600 U$S
C oo o Fuente Agenc1as maritimas brasﬂenas W .
S 3.3. Aéréo: o ‘ ’ : 7 . \, SRR oo
- : - ) ’ o . Ry 5 | o _ . ) - :
_ - -
- , — * -~ Tramo Buenos Aires - San. P'tblo - ) ~
. - - : SN (mmuno uss 35) S
N . e . , Carga o : Flete D .
& : : L ¢ .. (USSKg). y
J ‘ ' hasta 200 Kg 3 PN oo 1,40 B \
‘ S , de210Kg hasta IL000Kg -~ . 090 .
R 1nés de'l. 000 Kg 1. 0,80
J L 7 ' - . : :
N 7 ~ ; )
\ j
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4. Costos de exportaclon

EI exportador debe considerar algunos gastos dlstmtoga los de una operac1on,en el mercado local para

determinar su prec1o FOB. El siguiente ejemplo ilustra esta situacion.. -
Producto. sueters y productos similares de punto de lana 0 pelo fino -
Posicién arancelaria: 61101000 : _ o
Cantidad: 1,000 umdades - -
- Destino: Brasil ; S
Forma de pago: carta de crédito a la vista
Moneda: USS , ‘ NS0 ) . —
Transporte l,nternacional: camién ,,(col’lect) ) :
Seguro internacional: (collect) . '
CONCEPTG — —TCOSTO | COSTO
- . o - | ~X UNIDAD
- COSTO PREEXPORIACION i i
Inclaye .
o FLETE INTERNO -
GASTOSFJOSS/FOB o ‘ , =
_ DESP’ACHO/C'ERT.OR/IG}T%N 120 70, 12
a GASTOS DE CARGA o 500 0,50
GASTOS % S/FOB 1 N :
- ‘ / : | DESPACHANTE = =~ . 1%
SEGURO INTERNO 1%
: o . BANCARIOS - ] « 25%
REINTEGRO ‘ = ~ — —0%
No incluye comisiones de agentes - e ~
|FOB UNITARIOS: U$S23,16 |
FOB TOTAL: U$S 23.162 ,
\ L . ~ i o o
A% \ ; 4 X
- ) N |
\ T 7 \ -7
}. - _
_ v
_ - B ) "
- s . =
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